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Abstrakt 
Tématem diplomové práce je vypracování podnikatelského plánu na zaloţení nového 
podniku působícího v oboru gastronomie, který se bude specializovat na catering, 
kuchařské kurzy a výrobu cukrářských výrobků. V návrhu řešení je kladen důraz na 
finanční a marketingový plán. 
 
Abstract 
The topic of this master thesis is working out of a business plan for a new enterprise 
operating in the field of gastronomy, which will specialize in catering, cooking courses 
and manufacture of confectionery products. The proposed solution is an emphasis on 
financial and marketing plan. 
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ÚVOD 
Tato diplomová práce se zabývá zpracováním podnikatelského plánu na zaloţení 
nového podniku nabízejícího gastronomické sluţby se zaměřením na pečení dortů  
a cukroví, catering a kuchařské kurzy. Nový podnik ponese název ŠERY 
Cakes&Catering a bude působit v městě Rosice a blízkém okolí, kde je strategická 
mezera na trhu, neboť tyto sluţby zde nejsou nabízeny, ovšem poptávka je vysoká. 
 
Sluţby ŠERY Cakes&Catering budou určeny jak pro širokou veřejnost, tak firemní 
zákazníky. Z počátku se bude podnik zaměřovat na svatební cukroví, pohoštění  
a postupně dojde k rozšíření sluţeb. Ke konci prvního roku působení na trhu budou 
zavedeny kuchařské kurzy, které jsou v dnešní době velice moderní, neboť lidé se 
značně zajímají o to, co jí a proto se jedná o vhodně zvolený produkt. Podnik bude mít 
vlastní webové stránky, kde bude uváděna aktuální nabídka a především zde bude 
k dispozici e-shop, kde si zákazníci budou moci objednat jakékoli pohoštění typu 
obloţených mís, kanapek nebo dezertů. 
 
Podnik naváţe důleţité kontakty na veletrzích, které jsou pořádány jak v Brně,  
tak v okolí. Bude se jednat především o svatební agentury a restaurace, které tak budou 
moci doplnit svoji nabídku například o svatební cukroví či dorty a budou pro zákazníky 
atraktivnějším místem pro pořádání oslav.  
 
Začátek podnikání je naplánován na podzim roku 2015, kdy dojde zároveň 
k rekonstrukci provozovny a vytvoření internetových stránek. Toto datum bylo zvoleno 
strategicky před obdobím Vánoc, kdy bude nabízeno vánoční cukroví a občerstvení na 
vánoční večírky a to jak firemní, tak soukromé.  
 
Celá práce je zpracována do několika částí s tím, ţe začíná definováním cíle práce, 
metod a postupů zpracování, navazuje teoretická část, kde je vyuţito odborné literatury. 
Třetí část je věnována analýze současného stavu a následuje hlavní část práce a to 
návrhová, kde je vypracován podnikatelský záměr. 
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1 Vymezení problému a cíle práce 
Cílem diplomové práce je zpracování podnikatelského plánu na zaloţení nového 
podniku zaměřujícího se na cateringové sluţby, pořádání kuchařských kurzů a výrobu 
cukrářských výrobků a to včetně finanční stránky celého projektu. 
 
První část práce bude představovat teoretický podklad obsahující jednotlivé postupy  
a metody pro její následné zpracování. Základem bude odborná literatura a další zdroje. 
 
Na teorii bude navazovat analytická část, ve které bude zhodnocena aktuální situace na 
trhu a to zpracováním analýzy vnějšího a vnitřního okolí podniku vyuţitím nástrojů 
SLEPTE a Porterovy analýzy. Dále bude zpracován marketingový výzkum pomocí 
dotazníkového šetření, jehoţ výsledky budou graficky znázorněny.  
 
Poslední část návrhová se bude zabývat samotným podnikatelským záměrem,  
který bude zaměřen jak na popis nového podniku, tak hlavně na jeho marketingový  
a finanční plán, které by měly podloţit jeho realizovatelnost a výnosnost. 
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2 Teoretická východiska práce 
V této části práce budou vymezeny teoretické poznatky, které slouţí jako podklad pro 
praktickou část. 
 
2.1 Podnikatelský plán 
Z hlediska podniku představuje podnikatelský plán prakticky základ celého podnikání, 
bez kterého se v dnešní době ţádný začínající podnikatel neobejde. Hlavním důvodem 
jeho vypracování je převést myšlenku podnikatele na papír a postupně ji začít 
realizovat. Odborně lze tedy říci, ţe „podnikatelský plán je písemný materiál 
zpracovaný podnikatelem, popisující všechny klíčové vnější i vnitřní faktory související 
se založením i chodem podniku.“(1, s. 23) 
 
Pro lepší formulaci podnikatelského plánu a jeho přehlednost, je třeba, aby splňoval 
určité poţadavky, tedy: 
- být stručný a přehledný  
- srozumitelný – jednoduchost zpracování  
- logický – přehlednost a správná návaznost informací a faktů 
- pravdivý a reálný – měl by ukázat jak optimistický, tak pesimistický pohled na 
plánovanou činnost 
- demonstrovat výhody produktu, či sluţby pro zákazníka 
- orientovat se na budoucnost 
- respektovat rizika – je třeba dobře zhodnotit budoucnost podniku (2, s. 309) 
 
Jako kaţdý písemný dokument má i podnikatelský plán určitou strukturu, kterou je třeba 
dodrţet. Zároveň by měl být schopen následně zodpovědět podnikateli otázky typu, kde 
se nachází aktuálně, či kam se chce dostat a jak se tam dostane. 
 
2.1.1 Struktura podnikatelského plánu 
Obsah a hloubka zpracování podnikatelského plánu záleţí vţdy na podnikateli,  
či subjektu, který dokument vypracovává. Mezi hlavní části však patří: 
Titulní strana – představuje obsah podnikatelského plánu a základní informace  
o novém subjektu. Měla by obsahovat například tyto informace: 
- název a sídlo společnosti, 
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- jména podnikatelů a kontakt na ně, 
- popis společnosti a směr podnikání, 
- způsob financování, atd. (1, s. 28) 
Exekutivní souhrn – zpracování této části se často nechává aţ na konec. Hlavním 
cílem exekutivního souhrnu je zaujmout moţné budoucí investory nebo podpořit 
rozhodnutí banky pro přidělení finanční výpomoci. Jedná se v podstatě o výtah toho 
nejdůleţitějšího z podnikatelského plánu případně doplněného o tabulky finančního 
plánu a výhledu několika let do budoucnosti. (1, s. 28) 
Analýza odvětví – jedná se v podstatě o nejobsáhlejší součást plánu, neboť se zde 
zhodnocuje celá řada faktorů. Mezi hlavní patří konkurence, kterou je třeba analyzovat 
jak z pohledu silných, tak slabých stránek a její moţné vlivy na naše budoucí podnikání. 
Dalším faktorem jsou zajisté zákazníci, kteří budou ovlivňovat celý vývoj podniku. 
V rámci analýzy je třeba si určit segment trhu, na který se budeme zaměřovat. Analýza 
by měla zohlednit aktuální stav trhu v rámci odvětví, i moţné vládní vlivy na něj. Mezi 
nejpouţívanější nástroje patří, analýza SLEPTE, SWOT, či Porterova analýza. (1,  
s. 28-29) 
Popis podniku – jak jiţ z názvu vyplývá, tak zde by měl být uveden podrobný popis 
nového podniku. Podrobnost zpracování záleţí na podnikateli, ovšem měla by být 
natolik výstiţná, aby mohl být návrh předloţen i moţnému investorovi, který by se na 
jeho základě rozhodl pro investici. Hlavní údaje, které by měl popis obsahovat, jsou: 
- právní forma a jeho zaměření, 
- umístění a velikost podniku, 
- poskytované sluţby, či výrobky, 
- přehled pracovníků (organizační schéma), 
- veškeré vybavení (výrobní, kancelářské, …), 
- průprava podnikatele – absolvované kurzy, praxe, reference, vzdělaní (1, s. 28-30) 
Výrobní, či obchodní plán, nebo také proces poskytování sluţeb – tato část vychází 
z činnosti nového podniku. Jestliţe se firma zaměřuje na výrobu, tak zde uvede údaje  
o dodavatelích materiálu a důvody jejich výběru. Pokud se nebude jednat o výrobní 
podnik, ale obchodní, uvedou se zde informace o nákupu zboţí a sluţeb, potřebné 
prostory pro skladování atd. V neposlední řadě se můţe jednat o podnik poskytující 
sluţby, z čehoţ bude vyplývat i popis procesu poskytování sluţeb, spolupráci 
s dodavateli a opět jejich hodnocení. (1, s. 28-30) 
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Marketingový plán – tato kapitola je velice podstatnou součástí podnikatelského plánu. 
Marketingový plán poskytuje informace o způsobu prodeje výrobků, sluţeb a jejich 
oceňování i reklamu. Zahrnuje také odhady velikosti produkce, ze kterých lze odvodit 
moţnou rentabilitu podniku. (1, s. 28-30) 
Potenciální trhy – podnikání můţe být úspěšné pouze tehdy, kdyţ budeme nabízet naše 
sluţby (produkty) zákazníkům, kteří o ně mají zájem. Pro úspěšné zavedení nového 
produktu je vhodné najít trh, který má růstový potenciál a odpovídající velikost. V této 
části podnikatelského plánu by měl být popsán cílový trh i cílový zákazník. (23,  
s. 100-101) 
Lidské zdroje – obsaţení lidských zdrojů záleţí na velikosti podniku. Některé druhy 
podnikání nebudou tak náročné na lidský kapitál, a naopak u výrobních podniků je 
pravděpodobné, ţe bude lidský faktor podstatný. (23, s. 103) 
Organizační plán – tento úsek podnikatelského plánu objasňuje formu vlastnictví 
nového podniku. Pokud se jedná o obchodní společnost, je nutné uvést i podíly 
jednotlivých společníků. (1, s. 28-30) 
Hodnocení rizik – jak je známo, tak s kaţdým novým podnikáním dochází i k výskytu 
rizik a to nejčastěji v podobě konkurence. Je tedy velice důleţité, aby si začínající 
podnikatel provedl detailní analýzu trhu a na moţná rizika si připravil strategický plán. 
(1, s. 28-30) 
Finanční plán – jedná se o nejpodstatnější část podnikatelského plánu, neboť díky 
němu lze nastínit moţný zisk, který je cílem celého podnikání (1, s. 30). Finanční plán 
obsahuje: 
- Plánovanou rozvahu  
- Plánovaný výkaz zisku a ztrát 
- Plán nákladů a výnosů 
- Plán hospodářského výsledku 
- Plán peněţních toků (23, s. 104) 
 
2.2 Analýza prostředí podniku 
Při analýze zpracované za účelem vytvoření podnikatelského plánu je vhodné nejdříve 
začít s analýzou vnějšího okolí a následně se zaměřit aţ na vnitřní. Interní analýzy by 
pak jiţ měly vycházet z předchozích zjištění u externích analýz. 
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2.2.1 Vnější analýza 
Pro vedení podniku je významné mít přehled o okolí podniku, které můţe značně jeho 
vývoj ovlivnit. Toho lze dosáhnout pomocí sledování a analyzování okolí, kam spadá 
především konkurence a zákazníci. Jakmile má podnik k dispozici získané údaje, můţe 
se zaměřit na činnosti, které jsou pro něj podstatnou konkurenční výhodou na cílovém 
trhu. 
V rámci analyzování trhu hledáme nejčastěji odpovědi na tyto otázky: 
- Kdo jsou naši budoucí zákazníci? 
- Kde najdeme naše zákazníky? 
- Jaké jsou jejich požadavky? 
Na základě výsledků z provedených analýz můţeme nejen odpovědět na poloţené 
otázky, ale odhadnout i vývoj trţeb. (29, s. 48-49) 
 
SLEPTE analýza 
Jak uţ bylo zmíněno, analýza SLEPTE, zkoumá vnější prostředí firmy a zároveň by 
měla být schopna zodpovědět otázky ohledně budoucího vývoje za předpokladu,  
ţe známe současný stav. Do SLEPTE analýzy je moţné zahrnout veškeré vývojové 
trendy, které by mohly pro podnik vyústit v hrozbu, či příleţitost (6, s. 49). Při 
zpracování této analýzy se mapují tyto faktory: 
Sociální faktory – mezi hlavní aspekty v této oblasti patří ţivotní styl a úroveň občanů, 
jejich vzdělanost a chuť pracovat, schopnost učit se novým věcem, růst flexibility – 
pracovníci jsou ochotni dojíţdět do práce, či i stárnutí populace a další. (6, s. 50-51) 
Legislativní faktory – v této oblasti je třeba sledovat vývoj právních norem týkajících 
se podnikání konkrétní firmy. Jedná se zejména o zákony, nařízení, vyhlášky vlády. 
Vedení podniku by mělo sledovat veškeré změny v zákonech, například daňové 
zákony, HACCP, zákon o obchodních korporacích a jiné. (6, s. 53-55) 
Ekonomické faktory – kaţdý podnik ovlivňuje jak stávající, tak i budoucí vývoj 
ekonomiky a proto je důleţité mít v této oblasti přehled. Mezi sledované ukazatele by 
měla patřit inflace, která můţe ovlivnit jak kladně, tak i záporně vývoj cen produktů,  
i mezd pracovníků. Dále to bude vývoj HDP, DPH (daň z příjmů, silniční daň) nebo 
kurzu měny. (6, s. 55-60) 
Politické faktory – sledování aktuální politické situace a řešené novely, které by 
mohly ovlivnit vývoj podniku. Efektivnost soudů při sporech, výše minimální mzdy, 
podpora malých a středních firem a jiné. (6, s. 61-62) 
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Technologické faktory – zde jsou sledovány nové technologie, které mohou ovlivnit 
výrobu, či distribuci výrobků a sluţeb. Nové informační zdroje, rozvoj mobilních sítí 
nebo vývoj obchodování po internetu. Také je třeba zhodnotit nové moţnosti 
vzdělávání pracovníků, které můţe být díky inovacím efektivnější. (6, s. 62-63) 
Ekologické faktory – nově sledovaný faktor, který stále roste na významu a je na něj 
kladen velký důraz. Podniky jsou tak často zařazovány do různých programů 
ekologického zpracování odpadu, ochrany ţivotního prostředí a dalších. (14) 
 
Porterova analýza odvětví 
Porterova analýza oborového odvětví, neboli Porterův pětifaktorový model 
konkurenčního prostředí, je velice uţitečný nástroj při zpracování business strategií  
a také business plánů. Tato analýza slouţí především pro zmapování konkurenční 
pozice podniku v odvětví, v němţ bude působit. Hlavním cílem je nalézt moţné hrozby, 
které mohou postavení podniku v odvětví v budoucnu zhoršit a naopak příleţitosti,  
které jej mohou zlepšit. (4, s. 53) 
 
 
Obrázek 1: Porterův model konkurenčního prostředí (4, s. 53) 
Analyzované faktory: 
1. Vyjednávací síla zákazníků – kaţdý podnik by měl znát poţadavky jeho odběratelů 
a snaţit se jim tak co nejvíce vyhovět. Z toho důvodu je třeba podrobně mapovat trh  
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a přizpůsobovat svoji nabídku. Mezi nejčastější poţadavky zákazníků patří nízká cena, 
vysoká kvalita, dostupnost sluţby, poprodejní servis (záruční doba), smluvní podmínky 
a jiné. Ovšem jestli opravdu mohou zákazníci ovlivnit produkci firmy, záleţí na mnoha 
okolnostech, mezi které patří především: 
- konkurence na trhu 
- dostupnost substitutů 
- kvalita výrobků, poskytované sluţby 
- diferencovanost  
Lze však říci, ţe snahou zákazníků je vţdy sniţovat cenu a zkracovat termíny dodání. 
(7, s. 76-82) 
2. Vyjednávací síla dodavatelů – dalším faktorem trhu, který je třeba analyzovat, jsou 
dodavatelé, kteří mohou ovlivnit i existenci celého podniku, v případě, ţe se jedná  
o jediného dodavatele potřebného zboţí či sluţby. Dodavatelé jsou tak důleţití nejen při 
určování ceny konečného výrobku, ale i jeho rychlosti zpracování a dodání. Pokud je 
dodavatelů více se stejnou nabídkou, bude pro zákazníka při rozhodování podstatná 
cena, smluvní podmínky a hlavně termíny dodání, které se mohou u více dodavatelů 
značně lišit. (7, s. 76-82) 
3. Hrozba vstupu nových konkurentů – kaţdý nově vstupující subjekt na trh,  
ve kterém působí firma, můţe ovlivnit produkci a tím i její zisk. Hrozba vstupu 
konkurentů se zvyšuje v případě, ţe odvětví, kde působí firma, má tyto vlastnosti: 
- vstupní náklady do odvětví jsou nízké 
- nízká diferenciace výrobků 
- nízká konkurenceschopnost v nákladech 
- obdobná cena výrobků (zákazníci tak nemají bariéry pro změnu dodavatele),  
(7, s. 76-82). 
4. Hrozba substitutů – za substitut lze povaţovat jakýkoli produkt, či sluţbu, která 
splňuje poţadavky zákazníka stejně jako u sledované firmy. V odvětví, kde je více 
firem nabízejících obdobný produkt (nábytek, potraviny), je třeba zapracovat na 
odlišnosti. Pokud se nelze odlišit cenou, je moţné ovlivnit kvalitu výrobku, 
poskytovaných sluţeb, poprodejní servis a také distribuci. Sledovaná firma musí být 
vţdy schopna nabídnout zákazníkovi něco víc, neţ ostatní subjekty na trhu. (7, s. 76-82) 
5. Konkurenční prostředí – při vstupu nové firmy na trh se sleduje především její 
konkurence v odvětví. V analýze bychom měli zohlednit konkurenční nabídku (cenu, 
kvalitu), vztahy se zákazníky, nástroje reklamy, silné i slabé stránky. (7, s. 76-82) 
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2.2.2 Vnitřní analýza 
Podobně jako u vnějších analýz je nutné i při analýze vnitřního prostředí firmy brát 
v potaz skutečnost, ţe analýza by měla být relevantní s ohledem na zpracování 
podnikatelského plánu. Výstupem by pak měla být fakta, která budou vyuţitelná pro 
budoucího podnikatele.  
Při analyzování vnitřního prostředí se nejčastěji vyuţívá SWOT analýza. (4, s. 116) 
 
SWOT analýza 
Podstatou SWOT analýzy je, ţe se při jejím zpracování identifikují faktory  
a skutečnosti, které pro podnik představují silné a slabé stránky, příleţitosti a hrozby 
okolí. SWOT analýza nemusí být vyuţívána pouze pro strategické řízení firmy, ale i při 
zpracování operativního, či taktického plánu.  
Data pro zpracování SWOT analýzy mohou být získávána různými způsoby, ať uţ 
převzetím z jiţ vyhotovených analýz, benchmarkingem, tak případnými závěry 
z výzkumů a dalších. 
SWOT analýzu je dobré zařadit aţ na úplný konec zpracování podnikatelského záměru, 
neboť shrne závěry předchozích analýz. (6, s. 126-127) 
 
Tabulka 1: SWOT analýza (Vlastní zpracování) 
Silné stránky 
(strenghts) 
Slabé stránky 
(weakness) 
Příleţitosti 
(opportunities) 
Hrozby 
(threats) 
 
2.3 Společnost s ručením omezeným 
Společnost s ručením omezeným představuje kapitálovou společnost, která se nově  
od 1. 1. 2014 řídí zákonem o obchodních korporacích, který je součástí nového 
občanského zákoníku. Tato obchodní společnost přestavuje jednoznačně 
nejpouţívanější právní formu u nás. (15) 
 
Obecná ustanovení 
Společnost musí obsahovat označení „společnost s ručením omezeným“ či ve zkratce 
„spol. s. r. o., nebo „s. r. o.“.  
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Společnost s ručením omezeným je subjekt, za který ručí společníci a to nerozdílně do 
výše, v jaké nesplnili vkladové povinnosti podle stavu zapsaného v obchodním rejstříku 
v době, kdy byli věřitelem vyzvání k plnění. (11), (15) 
Společnost s ručením omezeným můţe být zaloţena jednou osobou, ať uţ fyzickou,  
či právnickou. Společnost můţe mít maximálně padesát společníků. (1, s. 80) 
 
Základní kapitál 
Změnou v zákoně došlo i ke změně výše základního kapitálu u společnosti s ručením 
omezeným. Původní základní kapitál ve výši 200.000 Kč společnost nemusela udrţovat 
ve formě hotovosti (či majetku), neboť ji k tomu zákon nenutil. Díky tomu se základní 
kapitál stal pouhou účetní poloţkou, která měla pro ochranu věřitelů malý význam. 
Úpravou zákona je nyní stanovena minimální výše vkladu na 1 Kč, ledaţe by 
společenská smlouva určila jinou výši. Nutno dodat, ţe se jedná spíše o doporučení, 
neboť výše základního kapitálu by měla o společnosti něco vypovídat a hlavně dodat 
věřitelům bezpečnější ochranu, při které není spoléháno na fiktivní částku v účetnictví, 
ale stojí na reálném stavu majetku podniku a odpovědnosti jeho jednatelů. (11), (12) 
 
Podíl na společnosti 
Na základě společenské smlouvy můţe vzniknout několik různých podílů. Podíly, se 
kterými jsou spojena stejná práva a povinnosti, tvoří jeden druh. Podíl, se kterým nejsou 
spojena ţádná zvláštní práva a povinnosti, je podíl základní. Pokud určí společenská 
smlouva jinak, můţe společník vlastnit více podílů a to různého druhu. 
Vzhledem k tomu, ţe cílem kaţdého společníka je podíl na zisku, je třeba vše 
dohodnout na valné hromadě a zahrnout do společenské smlouvy. (11), (12) 
 
Kmenový list 
V případě, ţe tak určí společenská smlouva, tak podíl společníka můţe představovat 
kmenový list. Jestliţe je dovolen vznik více podílů pro jednoho společníka, můţe 
společnost vydat kmenový list pro kaţdý podíl. Zároveň lze kmenový list vydat pouze 
k podílu, jehoţ převoditelnost není omezena, či podmíněna. 
Kmenový list je cenný papír na řad a nelze jej vydat jako zaknihovaný. Další 
podmínkou je, ţe nemůţe být veřejně nabízen nebo přijat k obchodování. (11) 
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Společenská smlouva 
Společnost s ručením omezeným je zaloţena sepsáním společenské smlouvy všemi 
společníky. Společenská smlouva obsahuje název a sídlo společnosti, předmět 
podnikání, určení společníků (jméno, bydliště), určení podílů kaţdého společníka a práv 
a povinností s nimi spojených, výši základního kapitálů, počet jednatelů a způsob jejich 
jednání, a další. Společenskou smlouvu lze i měnit a to na základě domluvy všech 
společníků. 
Před podáním návrhu na zápis společnosti do obchodního rejstříku je třeba splatit celé 
vkladové áţio a nejméně 30% kaţdého peněţitého vkladu. (11) 
 
Orgány společnosti 
Nejvyšším orgánem společnosti s ručením omezeným je valná hromada, které se můţe 
účastnit kaţdý ze společníků. Setkání valné hromady se musí konat alespoň jedenkrát 
ročně s tím, ţe termín a místo konání musí být oznámeno všem společníkům nejméně 
15 dnů předem a to písemnou pozvánkou. Z kaţdého setkání valné hromady je třeba 
vyhotovit zápis, který opět musí mít určité náleţitosti jako místo a dobu konání valné 
hromady, členy setkání, rozhodnutí, ke kterým se došlo, a tak dále. Jako nejvyšší orgán 
firmy rozhoduje valná hromada o rozdělení zisku a vyrovnání ztrát, změnách ve 
společenské smlouvě, jmenuje a odvolává jednatele a další. (11, 12) 
 
Statutárním orgánem společnosti je jeden či více jednatelů. Jednateli přísluší obchodní 
vedení společnosti a tuto funkci musí vykonávat s péčí řádného hospodáře. Mezi hlavní 
náplň jednatele/jednatelů patří vedení účetnictví, poskytování informací společníkům  
o činnosti firmy, a jiné. (11, 12) 
 
Dalším orgánem společnosti je dozorčí rada, která má za úkol dohlíţet na činnost 
jednatelů, kontroluje účetní a obchodní knihy, další doklady i účetní závěrky. Jednou 
ročně pak podává zprávu o své činnosti valné hromadě. (11, 12) 
 
2.4 Marketingový plán 
Marketingový plán představuje jednu z nejvýznamnějších oblastí při zpracování 
podnikatelského plánu, a proto je důleţité, aby byl správně formulován, neboť je klíčem 
k úspěchu kaţdé firmy. Marketingový plán má ukázat, co je třeba provést, aby firma 
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realizovala své cíle (vize), které si určila. Součástí zpracování je analýza současného 
stavu podnikání, kde se definuje nabízená sluţba, produkt, konkurence a další vnější 
faktory. 
Marketingový plán se můţe skládat z několika kroků, záleţí vţdy na typu podniku, jeho 
velikosti, oblasti, kde podniká a v jaké fázi vývoje se nachází. Nejčastěji se setkáváme 
s těmito kroky: 
1. Shrnutí – tato část obsahuje popis podniku a jeho hlavní cíle a strategie pro konkrétní 
období, pro které je marketingový plán připravován. (1, s. 60) 
2. Situační analýza – zde se uvádí výsledky z analýz vnějšího a vnitřního okolí,  
které zasahují do marketingu podniku. (1, s. 60) 
3. Určení marketingových cílů – z výsledků situační analýzy můţeme stanovit 
jednotlivé cíle, které by měly být měřitelné a dosaţitelné. Také je dobré uvést 
harmonogram jejich dosaţení. (1, s. 60) 
4. Stanovení marketingové strategie – v této části si musí management určit strategii, 
jakým způsobem dosáhne stanových cílů.  Marketingová strategie by měla obsahovat 
definici našich klíčových zákazníků a práce s nimi. Tato oblast představuje prakticky 4P 
– marketingový mix, který je velice důleţitý pro stanovení budoucí strategie. (1, s. 61) 
5. Taktické činnosti – jedná o konkrétní kroky, které vycházejí ze zjištění z předchozích 
analýz. Hlavním cílem je určit si aktivity, které mají být provedeny v součinnosti s naší 
marketingovou strategií. (1, s. 61) 
6. Rozpočet aktivit – souhrn nákladů na marketingové činnosti musí být zahrnut do 
finančního plánu, kde bude představovat jednu z výrazných poloţek, neboť prakticky 
celý marketing je pro firmu náklad. (1, s. 62) 
7. Systém zpětné kontroly – jako kaţdý plán, tak i ten marketingový potřebuje být 
kontrolován, zda došlo ke splnění stanovených cílů. Hodnocení by mělo probíhat 
pravidelně, aby došlo k zamezení odchylek od plánu. V případě zjištění velké odchylky, 
je na zváţení managementu, zda v marketingové aktivitě pokračovat. (1, s. 62) 
8. Přílohy – k marketingovému plánu můţeme připojit výkazy, tabulky, či výsledky 
marketingových výzkumů. (1, s. 63) 
 
Jak bylo v bodě 4 zmíněno, velkou důleţitost představuje marketingový mix – 4P,  
který spadá do vnitřní analýzy podniku. 
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2.4.1 Marketingový mix 
Po zpracování marketingové strategie, můţe podnik začít zpracovávat podrobnosti 
marketingového mixu. Marketingový mix představuje soubor strategických nástrojů, 
které by měly docílit spokojenosti cílových zákazníků. (5, s. 190) 
Strategie firmy pak vychází z výběru trţních segmentů a cílových trhů společně 
s marketingovým mixem. 
Klasická podoba marketingového mixu je tvořena čtyřmi částmi, 4P: 
1. Produkt (product) – produkt představuje cokoliv, co můţeme nabídnout 
zákazníkovi na trhu ke koupi, či spotřebě a díky tomu uspokojit jeho potřeby, přání  
a poţadavky. Produkt musí zákazníka uspokojovat po všech stránkách a to jak 
praktické, tak emociální. Kvalitní produkt je předpoklad pro úspěšnost firmy a její 
následnou ziskovost. Vzhledem ke konkurenci na trhu, je třeba vynaloţit úsilí na 
vytvoření prvotřídního produktu a neustále jej zlepšovat. (5, s. 198-199) 
Produktem můţe být jak výrobek, tak sluţba, či informace.  
2. Cena (price) – správná cena produktu má významný vliv na hospodářský růst firmy. 
Cena ovlivňuje jak poptávku po výrobku, tak postavení firmy vůči konkurenci. Zároveň 
cena vyjadřuje hodnotu produktu. Standardně se při určování ceny spočítají náklady  
a přidá se k nim určitá přiráţka – marţe. Náklady tak slouţí jako pomůcka pro její 
stanovení. V dnešní době je však vyvíjen velký tlak ze strany zákazníků na stálé 
sniţování cen, coţ však nemusí být zrovna výhodné pro firmy a můţe se to odrazit i na 
kvalitě výrobku. (5, s. 240), (13, s. 16-17) 
3. Distribuce (place) – cílem distribuce je doručení produktu cílovému zákazníkovi na 
místo, v čase, mnoţství a kvalitě, kterou poţaduje. Distribuce tak má zásadní význam 
pro postavení firmy na trhu. Zároveň je velice důleţité zvolit vhodného distributora,  
coţ je zaloţeno i na druhu podniku. U výrobního to tak můţe být zprostředkovatel, 
který přímo nabídne produkt konečnému zákazníkovi. Výrobce tak nezasahuje do práce 
zprostředkovatele a pouze dodává objednané výrobky. Tento způsob je samozřejmě 
výhodný, pokud trh funguje správně, ovšem můţe nastat i situace, ţe výrobce přestane 
mít kontrolu nad zprostředkovatelem a nebude tak moci ovlivnit výši prodejů. Navíc 
díky zprostředkovateli, kterého musí zaplatit, nebude mít tak vysoké zisky, jaké by měl, 
kdyby nabízel produkty přímo konečnému zákazníkovi on sám. (5, s. 241),  
(13, s. 28-30) 
4. Marketingová komunikace (promotion) – dříve představovala komunikace 
prostředek pro výměnu informací, postupně se však vyvinula do moderní disciplíny, 
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jejímţ úkolem je přesvědčit, prodat a vytvořit novou hodnotu. Kaţdá firma vyuţívá 
komunikaci dle svého. Nejčastěji se snaţí informovat, přesvědčovat a upozorňovat 
spotřebitele o výrobcích a aktuálních novinkách. (5, s. 296-297) 
 
2.4.2 Marketingový výzkum 
Marketingový výzkum představuje disciplínu, která vychází z poznatků řady vědních 
oborů jako je statistika, matematika, psychologie a jiné. Základním cílem 
marketingového výzkumu je shromaţďování, zpracování a analyzování veškerých 
informací, které jsou potřebné pro efektivní fungování marketingu podniku. 
Marketingový výzkum se zaměřuje mimo jiné na tyto oblasti: 
- celková analýza trhu, 
- výzkum koncového spotřebitele, 
- výzkum reklamy,  
- výzkum prodeje,  
- výzkum image, 
- analýza konkurence. 
Výstup z marketingového výzkumu ovlivňuje marketingové plánování firmy a i tvoření 
marketingového mixu – 4P. Podstatou celého výzkumu je porozumět zákazníkům.  
(10, s. 13-19), (13, s. 72) 
 
Proces marketingového výzkumu 
Při zpracování marketingového výzkumu je třeba dodrţet určitý postup a návaznost jeho 
jednotlivých částí. Kaţdá část je pak obsáhlá dle řešeného problému. 
1) Určení cíle výzkumu – základem marketingového výzkumu je formulace cíle, kterého 
chceme dosáhnout a popis zkoumaného problému. Velice důleţité je vzájemné 
pochopení zadavatele (manaţer) a řešitele zkoumání (pracovník), coţ je třeba podloţit 
obsáhlou komunikací. (10, s. 26) 
2) Zdroje dat – při zpracování marketingového výzkumu se pracuje s dvěma druhy dat  
a to sekundárními a primárními. Sekundární data byla shromáţděna za jiným účelem, 
neţ u řešeného výzkumu. Nejčastěji se jedná o data ze statistiky, registrů, databází  
a další. Primární data sbírána nově, tedy přímo pro konkrétní výzkum. (10, s. 26) 
3) Metody a techniky sběru dat – s rozhodnutím o vyuţití primárních dat dochází 
k otázce, jak je získat. Nejčastějším způsobem je dotazování, dále pozorování  
a experimentování. Současně je důleţité rozhodnout o kontaktní metodě. Respondenty 
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můţeme oslovit osobně, telefonicky nebo e-mailem. Kaţdá z uvedených variant má své 
klady a zápory, a proto je vhodné způsob sběru dat přizpůsobit zkoumanému problému. 
(10, s. 26) 
4) Určení velikosti vzorku – pro věrohodný výsledek výzkumu je třeba určit optimální 
velikost výběrového souboru. Rozhodujícím faktorem je také trh, kde výzkum 
provádíme. (10, s. 26) 
5) Sběr dat – tato fáze je jiţ realizačním krokem marketingového výzkumu v terénu. 
Pracovníci mají určená pravidla, na jejichţ základě výzkum provádějí a výsledky 
zapisují do předem daných formulářů. (10, s. 26) 
6) Zpracování a analýza dat – veškerá získaná data se v této fázi analyzují  
a zpracovávají, čímţ získávají hodnotu, která je potřebná k výsledkům výzkumu.  
(10, s. 26 - 27) 
7) Zpracování a prezentace závěrečných zjištění – závěrečná fáze, ve které dochází 
k prezentaci zjištění zadavatelům. Řešitelé předávají informace o jednotlivých částech 
výzkumu, které musí být pro zadavatele plnohodnotné a hlavně vyuţitelné. (10, s. 27) 
 
2.5 Finanční plán 
Finanční plán je klíčový pro začínající podnikatele, neboť cílem kaţdé firmy je zisk  
a díky plánu můţeme odhadovat náklady i výnosy a částečně tak předpovědět 
budoucnost firmy a její směr. Finanční plánování je rozhodování o způsobu financování 
a investování kapitálu do majetku, který by měl být podnikovým výnosem. Obecně je 
cílem kaţdého podniku zajistit jeho existenci při co nejlepších hospodářských 
výsledcích. 
Cílem finančního plánu je zodpovědět řadu otázek týkajících se vývoje firmy  
a navrhnout budoucí stav financí.  
Finanční plán lze sestavit na dobu delší, tedy více jak jeden rok, zpravidla 3-5 let  
a v tomto případě mluvíme o dlouhodobém plánu. Tento plán obsahuje dlouhodobé 
finanční cíle a strategie. Naopak u období kratšího jak jeden rok mluvíme  
o krátkodobém plánu, který má objasnit především taktické cíle podniku. (9, s. 202) 
 
2.5.1 Plán výnosů 
Podniky, které jiţ nějakou dobu působí na trhu, vychází při plánování výnosů z trţeb 
předchozích období. Mohou tak vyuţívat trendových křivek i regresivních analýz.  
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Při plánování výnosů u nové firmy však tento postup zvolit nelze, neboť nejsou 
k dispozici potřebná data. Z toho důvodu je nejvýhodnější vycházet z marketingových 
zjištění, která jsou zaloţena na analýze trţních podmínek – celkový objem trţeb, 
poptávka na trhu, vývoj cen a další. Do plánování se zahrnují i rizikové faktory,  
které mohou značně ovlivnit plánování trţeb a ovlivnit tak vývoj firmy. Dle druhu 
odvětví, ve kterém se podnik nachází, se pak plánují další druhy výnosů. (3, s. 40-41) 
 
2.5.2 Plán nákladů 
Pro plánování nákladů podniku lze vyuţít dvou metod: 
Metoda procentního podílu na tržbách – východiskem této metody je stanovení 
jednotlivých nákladů k trţbám. Východiskem jsou data z předchozích období, z nichţ 
lze odhadnout budoucí hodnoty poměrů plánovacího období. Pokud tedy poroste výše 
trţeb, poroste i hodnota zvoleného druhu nákladů a to díky stanovenému poměru 
k trţbám. Nevýhodou této metody je závislost na minulosti, kde není moţné zahrnout 
vývoj cen na trhu a kvůli tomu je méně přesná. (3, s. 44-46), (9, s. 192) 
Metoda stanovení individuálních nákladových položek – vzhledem k tomu, ţe některé 
náklady nesouvisí s trţbami, je třeba je určit individuálně a zvlášť. Tyto náklady jsou 
pak odvozeny od dalších podnikových aktivit, které je pomáhají upřesnit. Jedná se 
zejména o potřebu materiálu a energie, sluţby, odpisy, či osobní náklady. (3, s. 46) 
 
Náklady jsou standardně děleny na fixní a variabilní, coţ má význam pro jejich další 
analyzování. Variabilní náklady se mění v závislosti na objemu výroby, naopak fixní 
náklady jsou z pohledu krátkého období neměnné. Fixní náklady vznikají nejčastěji 
z důvodu investování do dlouhodobého majetku, ovšem jejich největší podíl je právě na 
provozních nákladech, kam se řadí například nájemné. S růstem objemu výroby fixní 
náklady klesají na jednotku produkce. (28, s. 132) 
 
Plán hospodářského výsledku 
K plánovanému hospodářskému výsledku před zdaněním dojdeme rozdílem 
plánovaných výnosů a nákladů.  Abychom získali hospodářský výsledek po zdanění,  
je třeba znát daň z příjmu, která se odvíjí od výše daňového základu a velikosti sazby 
daně z příjmu. Daňový základ z příjmu je tvořen rozdílem plánovaných výnosů  
a nákladů upraveným o přičitatelné a odečitatelné poloţky. (3, s. 50-51) 
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Z přehledu plánovaných výnosů, nákladů a hospodářského výsledku sestavíme výkaz 
zisku a ztráty – výsledovku. Na základě zpracování VZZ lze analyzovat podnikovou 
ziskovost, rentabilitu i návratnost vloţeného kapitálu. VZZ je součástí účetní závěrky  
a má písemnou podobu dokumentu. Sledováním struktury nákladů a výnosů lze sestavit 
VZZ do třech oblastí a to provozní, finanční a mimořádnou. (8, s. 56-62) 
 
2.5.3 Plánovaná rozvaha  
Rozvaha představuje základní účetní výkaz, který vypovídá o majetku a kapitálu 
podniku k určitému datu, rozvahovému dni. Mimo to rozvaha umoţňuje vypočítat 
výsledek hospodaření mimořádnou. (8, s. 24-25) 
Rozvahu tvoří strana aktiv, která zobrazuje majetek podniku a strana pasiv, která 
zobrazuje financování tohoto majetku. Pro stanovení plánované rozvahy je třeba určit 
plán aktiv (stálých a oběţných) a pasiv (vlastních a cizích zdrojů financování). 
Zavedené podniky vyuţívají k sestavení rozvahy data z předešlých období, která jsou 
základem k vyuţití metody procentních poměrů k trţbám, či regresivní metodě  
a metodě ukazatelů obratu. Je třeba dodat, ţe v dnešní době existuje jiţ spousta 
programů, které zvládají tyto výpočty bez větších problémů. (3, s. 58-59) 
Na základě rozvahy můţe vedení podniku sledovat ekonomický a finanční vývoj 
podniku. Počáteční rozvaha tak slouţí pro nové podniky jako přehled jednotlivých 
poloţek, ze kterých je podnik tvořen.  
 
Tabulka 2: Počáteční rozvaha (3, s. 59) 
AKTIVA PASIVA 
I. Stálá aktiva 
1. Nehmotný investiční majetek 
2. Hmotný investiční majetek 
3. Finanční investice 
I. Vlastní jmění 
1. Základní jmění 
2. Kapitálové fondy 
3. Fondy ze zisku 
4. Hospodářský výsledek minulých let 
5. Hospodářský výsledek běţného období 
II. Oběţná aktiva 
1. Zásoby 
2. Pohledávky (dlouhodobé a krátkodobé) 
3. Finanční majetek 
 
II. Cizí zdroje 
1. Rezervy 
2. Dlouhodobé závazky 
3. Krátkodobé závazky 
4. Bankovní úvěry a výpomoc 
III. Ostatní aktiva 
(časové rozlišení a dohadné účty aktivní) 
III. Ostatní pasiva  
(časové rozlišení a dohadné účty pasivní) 
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2.5.4 Plánování peněţních toků 
Třetí základní částí finančního plánu jsou peněţní toky. Na rozdíl od výkazu zisku  
a ztrát, který podává přehled o výnosech, nákladech a hospodářském výsledku za určité 
období, zobrazují peněţní toky příjmy a výdaje. K sestavení peněţních toků je třeba 
zachytit data o veškerých příjmech a výdajích za konkrétní období, které se dále dělí na 
provozní, investiční a finanční. Souhrn pak vytváří čisté zvýšení, či sníţení peněţních 
prostředků v podniku, tedy čistý peněţní tok. 
Mezi cíle finančního řízení podniku patří zajištění dostatečné likvidity, neboli mít 
neustále k dispozici přiměřenou výši peněţních prostředků, které jsou likvidní,  
aby podnik mohl včas plnit své závazky. (3, s. 112), (8, s. 174) 
Při plnění likvidity se dodrţuje zásada, ţe součet očekávaných příjmů a peněžních 
prostředků na počátku období musí být větší, jak očekávané výdaje v daném období. 
K sestavení plánových peněţních toků ve strategickém finančním plánování je 
nejvýhodnější vyuţít nepřímé metody, která vychází z hospodářského výsledku 
převzatého z výkazu zisku a ztrát. Pro tento postup je však nutné nejdříve transformovat 
výnosy a náklady z VZZ na příjmy a výdaje. Zároveň se musí zahrnout i operace,  
které mají charakter příjmů a výdajů, ovšem nebyly uvedeny ve VZZ. (3, s. 112-113) 
 
Sestavení plánovaných peněţeních toků podle nepřímé metody: 
Hospodářský výsledek z VZZ (před, či po zdanění) 
+ plánované výnosy, které byly převedeny na plánované příjmy 
- plánované výnosy, které nemají charakter příjmů 
+ plánované příjmy, které nebyly uvedeny ve VZZ 
- plánované náklady, které byly převedeny na plánované výdaje 
+ plánované náklady, které nemají charakter výdajů 
- plánované výdaje, které nebyly uvedeny ve VZZ (3, s. 112-113). 
 
Údaje pro sestavení peněţních toků vychází jak z výkazu zisku a ztrát, tak z rozvahy, 
která doplňuje potřebné informace k transformaci výnosů a nákladů na příjmy a výdaje. 
 
2.5.5 Zdroje financování 
Pro zaloţení podniku a jeho řízení je třeba finančních prostředků, které lze klasifikovat 
do tří hledisek: 
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- vlastnictví – z hlediska vlastnictví je moţné kapitál rozdělit na vlastní (vlastní 
zdroje a jmění) a cizí (cizí zdroje): 
o vlastní zdroje: 
 vklad vlastníka (společníků) 
 odpisy 
 nerozdělený zisk 
 prodej majetku 
o cizí zdroje: 
 dluhopisy 
 dlouhodobé úvěry 
 finanční leasing  
- místa – z hlediska místa lze určit odkud kapitál podnik získává. V případě získávání 
kapitálu pomocí vlastní činnosti, mluvíme o interních zdrojích. Pokud zdroje 
pochází z vnějšku podniku, jedná se o externí zdroje. (3, s. 26-27), (8, s. 155-170) 
- doba – z hlediska doby zjišťujeme na jak dlouho podnik kapitál má k dispozici,  
či jej musí uhradit. Podle tohoto hlediska dále kapitál dělíme na krátkodobý  
a dlouhodobý.  
o Krátkodobý – na dobu kratší jak 1 rok 
o Dlouhodobý – na dobu delší jak 1 rok (3, s. 26-27), (8, s. 155-170) 
 
S kaţdou plánovanou investicí je spojen finanční zdroj, ze kterého bude hrazena.  
Při plánování by si tak podnikatel měl zodpovědět některé základní otázky, mezi které 
patří: 
- Jaká výše finančních zdrojů je potřebná? 
- Dojde k využití vlastních, či i cizích zdrojů? 
- Pokud cizí, které to budou a jaká je jejich cena? 
 
Základem finančního řízení podniku je rozhodnout o způsobu financování a zajištění 
tak peněţních zdrojů na provoz. Dalším cílem musí být i rozvoj podniku a jeho trvalý 
růst, coţ je podstatné pro společníky i majitele. Výše finančních zdrojů se značně liší 
při potřebě financí na provoz podniku a na jeho rozvoj. Provoz je hrazen nejčastěji 
z trţeb podniku, naopak rozvoj je moţné financovat z dlouhodobých cizích zdrojů, 
například bankovním úvěrem. Rozhodujícím faktorem pro zvolení zdroje financování 
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je platební schopnost podniku a jeho perspektiva dlouhodobé likvidity, která je spojena 
s dostačujícím ziskem a rentabilitou vlastního kapitálu. (8, s. 174) 
 
2.5.6 Bod zvratu 
Rozdělení nákladů na fixní a variabilní je podstatné i pro stanovení objemu výroby, kdy 
se trţby rovnají celkovým nákladům, coţ znamená, ţe trţby pokryjí veškeré vynaloţené 
náklady. Tuto situaci označujeme jako bod zvratu, nebo kritický bod rentability (28,  
s. 133). K jeho výpočtu je potřebné definování poloţky trţeb a nákladů v závislosti od 
objemu výroby a prodeje, vyuţívá se tak těchto vztahů: 
T = P * Q 
Kde T představují trţby, P cenu a Q mnoţství. (28, s. 133) 
 
N = FN + VaN * Q 
Kde FN jsou fixní náklady, VaN jsou variabilní náklady na jednotku a Q mnoţství 
vyrobených a prodaných výrobků. (28, s. 133) 
 
Bod zvratu se následně vypočítá (28, s. 133): 
QBEP =         FN___  
P – VaN 
 
2.5.7 Hodnocení finanční výkonnosti 
Při finančním rozhodování v podniku je třeba mít k dispozici potřebná data,  
která nejlépe získáme z finanční analýzy. Na získaných výsledcích je nejčastěji 
zaloţeno finanční řízení, investice, či financování oběţných aktiv. Zdrojem pro finanční 
analýzu jsou finanční výkazy, jako je rozvaha, VZZ, cash flow, ale také výroční zprávy, 
či interní výkazy. (30, s. 253) 
V rámci finanční analýzy se pouţívají různé rozborové techniky, jejichţ součástí jsou 
ekonomické ukazatele. Mezi nejpouţívanější patří však právě poměrové ukazatele a to: 
- ukazatele likvidity – schopnost firmy uhradit své závazky 
- ukazatele zadluţenosti – výše úvěrového zatíţení podniku 
- ukazatele aktivity – měří efektivnost, s jakou podnik hospodaří se svými aktivy 
- ukazatele trţní hodnoty – zhodnocují, jak je trhem vnímaná minulá činnost podniku 
a jeho budoucí výhled 
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- ukazatel výnosnosti – měří čistý výsledek ekonomického snaţení podniku  
a zahrnují vliv likvidity, aktivity a zadluţenosti na čistý zisk. (30, s. 253-255). 
Jedná se o tyto ukazatele: 
 
Rentabilita tržeb (ROS) = čistý zisk 
trţby 
 
Výnosnost celkových aktiv (ROA) = čistý zisk 
   aktiva 
 
Výnosnost vlastního kapitálu (ROE) = __čistý zisk___ 
     vlastní kapitál 
Vzorce - (30, s. 253-255). 
 
2.5.8 Analýza rizik 
V rámci podnikatelského plánu je důleţité zanalyzovat moţná rizika, která mohou 
vzniknout během podnikání a negativně jej odchýlit od poţadovaného cíle, coţ by mělo 
nepříznivý vliv na firmu. Při zpracování rizik se určuje jejich pravděpodobnost výskytu 
a dopad na chod podniku. Určení rizik napomáhá i pro přípravu opatření, která bude 
nutná vykonat v případě, ţe riziková situace nastane. (31) 
Postup při analyzování rizik: 
1. určíme si škály pravděpodobnosti rizika 
2. určíme si škály dopadu rizika 
3. identifikujeme moţná rizika 
4. navrhneme preventivní opatření (31) 
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3 Analýza problému a současné situace 
V analýze současného stavu zhodnotím aktuální situaci na vybraném trhu. Získané 
poznatky budou podkladem pro návrhovou část práce. 
  
3.1 Vymezení problému 
Cílový trh, kde bude nový podnik působit, se nachází na území Jihomoravského kraje  
a to konkrétně v okrese Brno-venkov. V této oblasti není aktuálně firma, která by 
nabízela obdobné sluţby, které plánuje budoucí podnik a z toho důvodu je to vhodně 
vybrané místo pro podnikání. V cílovém okrese je registrováno cca 6.150 
ekonomických subjektů. Z tohoto počtu se přímo v Rosicích nachází 238 podnikajících 
osob, či firem. (24) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Zakládající se podnik bude nabízet cateringové sluţby, kuchařské kurzy, cukroví, dorty 
a další. Z toho důvodu budou cílovými zákazníky: 
- malé a střední firmy, 
Obrázek 2: Mapa okresu Brno-venkov (Převzato (16)) 
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- jednotlivci. 
 
Firmy nabízející obdobnou nabídku sluţeb se v okrese Brno-venkov nenacházejí,  
a proto si myslím, ţe o nový podnik by mohlo projevit zájem velké mnoţství 
potencionálních zákazníků, coţ se budu snaţit potvrdit marketingovým výzkumem. 
 
3.2 SLEPTE analýza 
Zpracováním SLEPTE analýzy, zjistím sociální, ekonomické, politické, legislativní, 
technologické a ekologické vlivy okolí pro zakládající podnik. Výstupy této analýzy 
jsou podstatou pro určení marketingových cílů podniku a díky zhodnocení současné 
situace, bude moţné lépe odhadnout budoucí vývoj okolního prostředí. 
 
3.2.1 Sociální faktory 
Jedním z hlavních faktorů, které mohou ovlivnit vývoj nově zaloţeného podniku, jsou 
sociální, neboť sluţby budou nabízeny široké skupině populace. U oslovených 
zákazníků (firmy, jednotlivci) bude záleţet především na jejich aktuální ekonomické 
situaci. Firmy mají většinou vyhrazenou určitou část finančních prostředků na 
reprezentaci, ovšem často aţ ke konci hospodářského roku zjišťují, jak vysoká je 
skutečně tato poloţka. U jednotlivců je důleţitá jejich ţivotní situace, neboť v dnešní 
době jen několik procent populace dosáhne na průměrnou mzdu. Lidé se snaţí co 
nejvíce spořit, coţ můţe mít negativní vliv na podnik. Naopak je třeba zmínit i aktuální 
trend, kdy lidé díky zaneprázdnění, se obracejí právě na specializované sluţby pro 
úsporu vlastního času a energie, coţ jistě bude přínosem pro nový podnik.  
Na druhou stranu je třeba počítat s tím, ţe řada lidí v dnešní době trpí nesnášenlivostí 
určitých potravin (alergenů), s čímţ bude třeba počítat při vytváření nabídky podniku. 
 
3.2.2 Ekonomické faktory 
V rámci makroekonomického hlediska je třeba sledovat základní hodnoty tvořící obraz 
hospodářství České republiky. Mezi tyto hodnoty patří hrubý domácí produkt,  
který v posledním čtvrtletí 2014 vrostl o 1,5 % a dle údajů České národní banky by měl 
ukazatel dále růst. Dále je zde nezaměstnanost, jejíţ případný růst můţe negativně 
ovlivnit budoucí podnikání. Naopak však roste minimální mzda, coţ můţe být 
34 
 
přínosem. Lidé jsou i tak stále opatrní na své investice, ovšem dle statistik, opět začínají 
zvyšovat své výdaje. (18), (19) 
Negativem pro podnik je stálý růst cen potravin a zvyšující se hodnota inflace, dochází 
tak postupně ke sniţování kupní síly poptávky, coţ můţe ovlivnit konečnou cenu 
nabízených sluţeb. (18), (19) 
Pokud bychom se zaměřili na finanční zdroje a úrokovou sazbu, je to z pohledu podniku 
zatím nepodstatné, neboť financování bude probíhat z vlastních zdrojů. Je však třeba 
počítat s tím, ţe v budoucnu můţe nastat situace, kdy bude třeba zajistit cizí finanční 
zdroje k rozvoji podniku. V tomto ohledu je vhodné mít přehled o aktuálním dění 
v bankovním sektoru. 
V rámci daňové problematiky se podniku bude týkat daň z přidané hodnoty, daň 
z příjmu právnických osob a v budoucnu silniční daň. V rámci daně z přidané hodnoty 
bude podnik ovlivňovat vývoj sníţené sazby, která nyní činí 15% a zahrnuje především 
potraviny, dále to bude 21%, coţ je většina sluţeb a zboţí. Sazba daně z příjmu 
právnických osob činí 19%. (17), (20) 
 
3.2.3 Politické faktory 
Politická situace v České republice je velice proměnlivá a i tak ji vnímají občané státu. 
Dle průzkumu z ledna 2015 lze pozorovat, ţe občané důvěřují premiérovi Sobotkovi  
a velice kladně hodnotí ministra financí, Babiše. Naopak však klesá důvěra v prezidenta 
republiky. Více neţ kladně hodnotí občané své obecní a městské úřady, které prošly 
změnami na podzim 2014.  
Obecně lze však říci, ţe lidé negativně hodnotí časté změny týkající se především daní, 
podmínkách pro ţivnostníky, či administrativní postupy při vyřizování na příslušných 
úřadech.  
Pro podnik je důleţité, ţe zvolené zastupitelstvo v Rosicích podporuje nové 
podnikatele, kteří tak přispívají k rozvoji města. 
 
3.2.4 Legislativní faktory 
Vzhledem k tomu, ţe vznikající podnik bude mít právní formu společnosti s ručením 
omezeným, je pro něj nejdůleţitější zákon o obchodních korporacích a ţivnostenský 
zákon. 
Zákon o obchodních korporacích nahradil od 1. 1. 2014 obchodní zákoník a stal se tak 
součástí nového občanského zákoníku. Hlavní změna, která proběhla, se týká 
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základního kapitálu společnosti s. r. o., coţ je blíţe popsáno v kapitole 2.3 – Společnost 
s ručením omezeným. Nový podnik musí při zaloţení dodrţet veškeré postupy  
a náleţitosti, které vychází ze zákona. 
Podnikatelská činnost pak vychází z ţivnostenského zákona č. 455/1991 Sb.,  
který definuje ţivnost jako „soustavnou činnost provozovanou samostatně, vlastním 
jménem, na vlastní odpovědnost, za účelem dosažení zisku a za podmínek stanovených 
tímto zákonem (21).“  
Konkrétně se jedná o ţivnost řemeslnou, kam spadá cukrářství, pekařství a hostinská 
činnost, a ţivnost volnou, kde najdeme výrobu, obchod a jiné nezařazené. Tyto druhy 
ţivností spadají jednotně pod ţivnosti ohlašovací. 
K řemeslné ţivnosti je třeba mít odbornou způsobilost, která musí být podloţena 
příslušným dokladem dle zákona. Jedná se o doklady o: 
- řádném ukončení středního vzdělání s výučním listem v příslušném oboru, 
- řádném ukončení středního vzdělání s maturitní zkouškou v příslušném oboru, 
- řádném ukončení vyššího odborného vzdělání v příslušném oboru, 
- řádném ukončení vysokoškolského vzdělání v příslušné oblasti studijních programů 
a studijních oborů, 
- uznání odborné kvalifikace, 
- získání všech profesních kvalifikací. (21) 
Zároveň mohou být výše uvedené doklady nahrazeny, mimo jiné, vykonáním šestileté 
praxe v oboru. 
U volné ţivnosti není třeba prokazovat odborné či jiné vzdělání. K získání 
ţivnostenského oprávnění pro ţivnost volnou musí být však splněny všeobecné 
podmínky, které jsou: 
- svéprávnost, 
- bezúhonnost. (21) 
 
K podnikatelské činnosti, výše uvedené, bude třeba mít k dispozici i provozovnu,  
která bude splňovat opět podmínky ţivnostenského zákona, který ji definuje jako 
prostor, v němţ je ţivnost provozována. Provozovna musí být schválena i hygienou a 
měla by být v souladu s podmínkami HACCP. (21) 
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3.2.5 Technologické faktory 
Technologický vývoj má pro nový podnik nemalý význam, neboť techniku při 
zpracování surovin a jejich prezentaci bude často vyuţívat. Jedná se zejména o nové 
kuchyňské zařízení, které je stále propracovanější, či chladící a ohřívací zařízení, která 
jsou vyuţívána u cateringové činnosti.  
Dalším případným technologickým faktorem, který můţe podnik ovlivnit, je vývoj 
informační techniky, která jde stále vpřed a především díky internetu můţe do rozvoje 
firmy zasáhnout. 
 
3.2.6 Ekologické faktory 
Ekologický faktory bude třeba zapracovat do chodu podniku při zpracování odpadů. 
Bude se jednat zejména o obaly z potravin, které jsou částečně recyklovatelné. 
Současně bude vyuţíváno odpadového hospodářství města Rosice, které je zajišťováno 
pomocí společnosti KTS EKOLOGIE s. r. o. (22) 
 
3.3 Analýza konkurence 
Pro úspěšné podnikání je nutno se nejdříve seznámit s potencionálními konkurenty na 
trhu, kde hodláme působit. K této analýze je vhodný Porterův model pěti konkurenčních 
sil, který zmapuje faktory, které ovlivňují vyjednávací pozici podniku. 
 
3.3.1 Porterův model konkurenčních sil 
Porterova analýza vychází z identifikování základních hrozeb, coţ představuje současné 
konkurenty na trhu, moţný vstup nových konkurentů, konkurenční sílu zákazníků 
(odběratelů) a dodavatelů, a v neposlední řadě riziko substitutů.  
 
 Stávající konkurence na trhu 
Hlavním důvodem tvorby podnikatelského záměru je právě nízká konkurenční síla  
v daném odvětví na konkrétním území, tedy v Rosicích, které spadají pod okres  
Brno-venkov. Nový podnik bude zároveň nabízet i netradiční sluţby, coţ by pro něj 
mělo představovat konkurenční výhodu. I tak, zde však najdeme firmy, které poskytují 
cateringové sluţby a mohly by být konkurenty. 
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Home Catering 
Základní informace: 
 Webové stránky: www.home-catering.cz 
 IČO: 76373541 
 Adresa: Běly Paţoutové 22, 624 00, Brno Komín 
 Kontaktní e-mail: info@home-catering.cz (25) 
 
Dle informací na webových stránkách se firma zaměřuje na oblast malého a středního 
cateringu. Je moţné vyuţít jak přípravy občerstvení, tak i servisu na společenskou akci. 
Hlavní výhodou podniku je, ţe je jiţ zavedenou firmou na trhu a jsou tak u zákazníků  
v podvědomí. Podnik disponuje i profesionálními pracovníky s bohatými zkušenosti – 
dle podaných informací. Zároveň pracovníci zdarma navrhnou kalkulaci celé akce a to 
pomocí jednoduchého formuláře na webu. 
Jako velké mínus vidím to, ţe na stránkách není uveden ţádný ceník. Alespoň nástin 
modelového příkladu některé společenské události, by potencionálním zákazníkům 
udělal představu o ceně za poskytnuté sluţby. V referencích by bylo vhodné uvést 
přímo i názory zákazníků a ne pouze fotografie. (25) 
Firma sídlí dle údajů v Brně, coţ pro koncového zákazníka v místě Brno-venkov 
znamená připlacení za dovoz, coţ značí nevýhodu proti novému podniku v Rosicích. 
 
Tabulka 3: SWOT analýza Home Cateringu (Vlastní zpracování) 
SILNÉ STRÁNKY SLABÉ STRÁNKY 
Zkušenosti pracovníků Webové stránky 
Reference Ceny 
PŘÍLEŢITOSTI HROZBY 
Oslovení zákazníků mimo Brno Velká konkurence v Brně 
Rozšíření nabídky Neaktuálnost nabídky 
 
Dalšími moţnými konkurenty by mohly být některé restaurace ve zmíněném místě. 
Mezi podniky, které nabízejí zprostředkování svateb, či cateringu jsou Hotel Harmonie 
a Hotel U Crlíků. 
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Hotel Harmonie 
Základní informace: 
 Webové stránky: www.harmonie-centrum.cz 
 IČO: 63490463 
 Adresa: Cukrovarská 1230, 664 84, Zastávka u Brna 
 Kontaktní e-mail: info@harmonie-centrum.cz (26) 
 
Hotel Harmonie se nachází v Zastávce u Brna, tedy v sousedním městě Rosic. V rámci 
nabídky sluţeb je moţné vyuţít naplánování celé svatby, či uspořádání řady oslav a 
firemních akcí. Nevýhodou však zůstává, ţe cateringové sluţby jsou pouze na území 
hotelu a v případě, ţe by zákazník chtěl uspořádat společenskou událost v jiném místě, 
nebude mu vyhověno. Navíc je zde velké mínus v členění restaurace, které je bráno jako 
jednotný prostor s pouze částečně oddělenými místnostmi, takţe zde není poţadované 
soukromí pro větší mnoţství lidí. 
 
Tabulka 4: SWOT analýza hotelu Harmonie (Vlastní zpracování) 
SILNÉ STRÁNKY SLABÉ STRÁNKY 
Zázemí restaurace - prostory Vyšší ceny 
Reference zákazníků Nedostatek soukromí 
PŘÍLEŢITOSTI HROZBY 
Oslovení zákazníků v širokém okolí Restaurace v okolí 
Sezónní nabídka Oprava komunikace – plán obce 
(nedostupnost) 
 
Hotel U Crlíků 
Základní informace: 
 Webové stránky: www.crlik.cz 
 Adresa: Palackého 4, 664 17, Tetčice 
 Kontaktní e-mail: info@crlik.cz (27) 
 
Tento hotel má bohatou historii a je velkým komplexem, ve kterém se dá uspořádat 
prakticky kaţdá společenská událost. Nabídka sluţeb je široká a doplněná i sportovním 
zázemím. Zákazníci mohou vyuţít hned několika místností, kde je garantováno 
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soukromí. Nevýhodou pro koncového zákazníka můţe být především cena, která by 
však měla odpovídat kvalitě. Stejně jako u hotelu Harmonie nelze vyuţít cateringu 
mimo areál. 
 
Tabulka 5: SWOT analýza hotelu U Crlíků (Vlastní zpracování) 
SILNÉ STRÁNKY SLABÉ STRÁNKY 
Historie Sluţby pouze na jednom místě 
Reference Vysoké ceny 
PŘÍLEŢITOSTI HROZBY 
Oslovení širokého spektra zákazníků Konkurence 
Rozšíření nabídky Odchod zkušeného personálu 
 
 Hrozba vstupu nových konkurentů 
Vstup nových subjektů na trh sluţeb zaměřujících se na gastronomii se dá jistě 
očekávat, neboť se jedná o obor, který se neustále vyvíjí a rozšiřuje. Jako v kaţdém 
oboru, tak i zde jsou určité bariéry vstupu, které musí podniky překonat: 
- znalosti a zkušenosti v daném oboru 
- finanční prostředky pro zaloţení 
- kontakty na dodavatele 
- konkurenceschopnost 
- ojedinělost nabídky 
 
Pokud se najde podnik, který bude chtít na trh vstoupit a poskytovat sluţby, například  
i cateringové, nebude to mít zase aţ tak obtíţné. V tomto případě však bude záleţet na 
místě působnosti podniku, neboť ve velkých městech jako je Praha, či Brno,  
je konkurence opravdu vysoká a proto je třeba se zaměřit na diferenciaci nabídky. 
 
Vţdy je třeba zváţit moţné riziko vstupu dalších konkurenčních podniků, ovšem pokud 
budeme brát aktuální situaci na zmíněném trhu, je moţné říci, ţe podnik zaujme 
především díky své odlišné nabídce. 
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 Hrozba substitutů 
Pokud bychom hledali na cílovém trhu substituční sluţby v podobě cateringu, jistě 
bychom je našli ve zmíněné konkurenci. Můţe se jednat o: 
- místní restaurace 
- podniky z okolí 
- cukrárny 
Pro odlišení bude důleţitá zmíněná diferenciace nabídky. 
 
 Vyjednávací síla odběratelů 
Sluţby nového podniku budou nabízeny široké škále zákazníků, a proto vyjednávací 
síla odběratelů nebude příliš vysoká. Důvody jsou: 
- velký počet oslovených a to jak firem, tak jednotlivců 
- úzká nabídka konkurence 
- jedinečná nabídka kuchařských kurzů 
Podstatou nabízené sluţby však bude přizpůsobení se poţadavkům zákazníků – 
odběratelů. Nyní tedy nelze přesně říci, jak velkou sílu budou odběratelé vůči podniku 
mít, ale snahou bude vţdy jim vyhovět a „ušít“ produkt na míru. 
 
 Vyjednávací síla dodavatelů 
Mezi hlavní dodavatele surovin budou patřit především místní a regionální farmáři, 
kteří budou důkladně prověřeni. Díky sezónnosti potravin se bude různit i aktuální 
nabídka podniku, coţ bude jistě zajímavé pro koncové zákazníky. Pro farmáře bude 
velký přínos stálý odběr jejich produktů novou firmou, coţ by se mělo odrazit i na jejich 
cenové nabídce. Vzhledem k tomu, ţe farmářů opět na trhu přibývá, bude jejich 
vyjednávací síla spíše nízká, neboť se snadno najde konkurenční produkt. 
 
3.4 Marketingový výzkum 
Předmět a cíl výzkumu: Podstatou výzkumu je zjištění zájmu o nově vznikající sluţbu 
na trhu. Cílem je zjistit, zda nabízená sluţba bude mít předpoklad úspěchu, či naopak. 
 
Metodika: Marketingový výzkum jsem prováděla pomocí dotazníků v elektronické 
podobě, které jsem zaslala 40-ti společnostem v místě působnosti nového podniku  
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a zároveň jsem oslovila 100 náhodných jednotlivců. Veškeré vyplněné dotazníky jsem 
následně zpracovala a výsledky uvádím níţe. 
 
Počet respondentů: 
- oslovených firem   40 
- zpětná vazba   35_ 
- oslovených jednotlivců  100 
- zpětná vazba   96_ 
Celkem 140 oslovených respondentů, z nichţ 131 vyplnilo dotazník. 
 
Charakteristika respondenta: Osloveny byly cíleně menší aţ střední firmy,  
které působí na území okolí Rosic u Brna. U jednotlivců jsem se zaměřila jak na muţe, 
tak ţeny. Dotazníky byly zaměřeny především na cateringové sluţby, které budou 
v budoucnu tvořit hlavní zdroj příjmů. 
 
3.4.1 Výsledky výzkumu 
Výsledky výzkumu jsou níţe prezentovány pomocí grafů, které vycházejí ze 
zodpovězených dotazníků. U kaţdého grafu je uvedený cíl kladené otázky a komentář 
k výsledku. 
 
Dotazník pro firmy 
Otázka č. 1 – Jak velká společnost jste? 
Cílem bylo zjistit, jak je oslovená společnost rozsáhlá dle počtu zaměstnanců. 
 
Upřesnění dat: 
Mikro podnik – méně jak 9 zaměstnanců 
Malá firma – má 10-99 zaměstnanců 
Střední podnik – 100-499 zaměstnanců 
Velká firma – 500 a více zaměstnanců 
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Graf 1: Velikost oslovených firem (Vlastní zpracování) 
Komentář: Z výše uvedeného grafu je moţné vidět, ţe z oslovených firem mají 
největší zastoupení malé a mikro podniky. Naopak mezi oslovenými 
nebyla ţádná velká firma, coţ bylo ţádoucí, neboť zatím nepatří mezi 
cílové zákazníky.  
Z počátku se nový podnik bude zaměřovat na mikro podniky a malé 
firmy, ovšem výhledovým cílem je spolupracovat se středními a velkými 
společnostmi. 
 
Otázka č. 2 – Vyuţíváte cateringových sluţeb? 
Cílem bylo zjistit, zda oslovené podniky vyuţívají cateringových sluţeb. 
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Graf 2: Vyuţívání cateringových sluţeb (Vlastní zpracování) 
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Komentář: Z grafů je jasně poznatelné, ţe oslovené firmy vyuţívají cateringové 
sluţby. Dle podrobnějších dotazů, jsem zjistila, ţe 85% z těchto firem 
vyuţívá pouze občerstvení formou studeného rautu a to od místních 
restaurací, neboť nemají na trhu koho oslovit. Zbývající firmy vyuţívají 
sluţeb cateringových společností, ovšem bylo mi sděleno, ţe se jedná  
o brněnské firmy, coţ je pro ně nevýhodné především kvůli komunikaci  
a cenám. 
 
Otázka č. 3 – V případě, ţe ano, jak často je vyuţíváte? 
Cílem bylo zjistit, s jakou pravidelností vyuţívají oslovené firmy cateringových sluţeb. 
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Graf 3: Pravidelnost vyuţívání cateringu (Vlastní zpracování) 
Komentář: V grafu vidíme, ţe více jak polovina respondentů vyuţívá cateringové 
sluţby 2-5x ročně. Dle dalších dotazů jsem zjistila, ţe se nejčastěji jedná 
o firemní akce, které jsou pořádány z důvodu přítomnosti obchodních 
partnerů. U firem, které zodpověděli moţnost první, tedy 1x ročně,  
se jedná o vánoční večírky. Měsíčně sluţby vyuţívají hlavně malé firmy, 
které pořádají firemní akce při příleţitosti ţivotních událostí  
i zaměstnanců. 
 
Otázka č. 4 – Obracíte se vţdy na stejného poskytovatele cateringových sluţeb  
či vyuţíváte i nových nabídek? 
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Cílem dotazu bylo zjistit, zda se firmy vyuţívající cateringových sluţeb obrací vţdy na 
jednu společnost (restauraci), se kterou jiţ mají zkušenosti, či vyuţívají nabídky  
i jiných. 
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Graf 4: Výběr poskytovatele sluţeb (Vlastní zpracování) 
Komentář: Z grafu lze říci, ţe převaţuje zájem o vyzkoušení nabídky nových firem. 
Pravdou je, ţe 12 z dotázaných vyuţívá jednu firmu poskytující catering, 
neboť jsou na ni zvyklí. Dalšími dotazy jsem zjistila, ţe hlavním 
důvodem jsou další slevy, které získají při opakovaném vyuţívání sluţeb 
od stejné firmy. 
 
Otázka č. 5 – Jak jste spokojeni s doposud poskytovanými sluţbami? 
Cílem bylo zjistit, jak jsou respondenti spokojeni s dosud vyuţitými sluţbami. 
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Graf 5: Spokojenost s vyuţitými cateringovými sluţbami (Vlastní zpracování) 
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Komentář: Z výsledků lze vidět, ţe dotázané firmy jsou odlišně spokojené 
s vyuţívanými sluţbami. Nejčastější odpovědí je velmi dobré, coţ je u 
cateringu výborný výsledek, neboť vyhovět zákazníkovi není vţdy 
jednoduché. Je však poznat, ţe i některé sluţby jsou vynikající, coţ jak 
jsem zjistila, se jednalo o firmy, které vyuţívají těchto sluţeb pouze při 
vánočních večírcích. Nedostatečná spokojenost byla u tří firem. Dalším 
průzkumem mi bylo sděleno, ţe se jednalo o cateringové sluţby 
poskytnuté restauracemi, které nebyli schopné připravit vše dle přání. 
 
Otázka č. 6 – Kolik průměrně zaplatíte za cateringové sluţby ročně? 
Cílem zjištění této otázky byla výše útraty respondentů za cateringové sluţby a to 
průměrně za rok. 
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Graf 6: Průměrná roční útrata (Vlastní zpracování) 
Komentář: Mikro podniky utratí nejčastěji za cateringové sluţby do 20 tis. Kč za rok 
a je to tím, ţe se jedná jen o menší pohoštění při příleţitosti důleţitých 
firemních událostí. Do 50 tis. Kč utratí malé podniky, nejčastěji se jedná 
o vánoční večírky. Aţ 100 tis. Kč utratí střední podniky a některé malé. 
Zástupci středních podniků mi sdělili, ţe mají velký problém sehnat 
místo, kde by své večírky pořádali. Více jak 100 tis. Kč utratí 7 středně 
velkých podniků. 
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Otázka č. 7 – Co je pro Vás rozhodující při výběru dodavatele cateringu? 
Cílem otázky bylo zjistit, který faktor nejvíce ovlivňuje dotazované při výběru 
cateringu. 
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Graf 7: Rozhodující faktor (Vlastní zpracování) 
Komentář: Jak se dalo očekávat, tak nejvíce firem si vybírá cateringové sluţby podle 
kvality. Kvalita se odráţí samozřejmě i na ceně, coţ je v dnešní době 
obecně známé. Cena hraje hlavní roli u 6 respondentů, ale zároveň 
rozhoduje i originalita nabídky. U nejméně dotazovaných ovlivňuje 
výběr dostupnost sluţby. 
 
Otázka č. 8 – Zaujala Vás nabídka nového podniku a vyuţili byste jeho sluţby? 
Cílem poslední otázky pro firmy bylo zjistit, zda by dali šanci novému podniku,  
který jsem jim představila jak pomocí e-mailu, tak telefonicky. 
19
10
2
0
Zájem o nabízené služby
Ano, určitě
Spíše ano
Spíše ne
Rozhodně ne
 
Graf 8: Zájem o nabízené sluţby (Vlastní zpracování) 
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Komentář: Výsledky této otázky povaţuji za nejpodstatnější, neboť právě 
respondenty, kteří odpověděli, ţe je nabídka zaujala a vyuţili by ji, budu 
po zaloţení podniku kontaktovat s bliţšími informacemi a věřím, ţe 
naváţi spolupráci. 
 
3.4.2 Shrnutí výzkumu u firem 
Celkem jsem rozeslala 40 dotazníků firmám, které se nacházejí v Rosicích a blízkém 
okolí (10 km) a úspěšně se mi jich vyplněných vrátilo 35. Ze zodpovězených dotazníků 
plynou tyto závěry: 
- 49% dotázaných firem se řadí mezi malé podniky, 34 % pak tvoří mikro podniky  
a 17% střední.  
- 89% respondentů vyuţívá cateringových sluţeb a z nich 65% podniků poţaduje 
tyto sluţby 2-5 krát ročně, 19% pak jednou ročně na vánoční firemní večírky a 16% 
vyuţívá sluţeb měsíčně. 
- 39% firem se obrací vţdy s poţadavkem na cateringové sluţby na jednu společnost 
(restauraci), 61% podniků vyuţívá nabídek od různých poskytovatelů. 
- 48% respondentů povaţuje doposud vyuţité sluţby za velmi dobré, dokonce 15% 
za vynikající. Naopak 10% bylo nespokojených. 
- 23% respondentů utratí za cateringové sluţby ročně více jak 100 tis. Kč a pouze 
10% méně jak 10 tis. Kč. Nejvíce dotázaných pak za catering utratí do 50 tis. Kč. 
- Pro 55% respondentů je nejvíce rozhodující při výběru cateringové firmy kvalita 
nabídky. Následuje cena, která je hlavní pro 19% a pak originalita nabídky pro 
16%. Pouze 10% podniků povaţuje za nejdůleţitější faktor dostupnost sluţby. 
- 61% dotázaných by určitě vyuţili nabídky nového podniku a dalších 32% by o tom 
uvaţovalo a na podnik by se případně obrátilo. 
 
Dotazník pro jednotlivce 
Otázka č. 1: Vyuţili jste někdy cateringových sluţeb (či jste byli na akci, kterou 
taková firma pořádala)? 
Cílem bylo zjistit, zda zákazníci vědí o cateringových sluţbách na trhu a případně, zda 
se s takovou sluţbou jiţ setkali. 
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Graf 9: Zkušenost s cateringem (Vlastní zpracování) 
Komentář: Z grafu vyplývá, ţe 81 lidí z dotázaných má nějaké zkušenosti 
s cateringem. Dále jsem zjistila, ţe celkem 38 z nich vyuţili catering, 
kdyţ oslavu pořádali, zbývající byli na akci, kde se o občerstvení starala  
cateringová firma, či místní restaurace. 
Devatenáct respondentů se zatím s cateringem přímo nesetkalo, neboť 
pořádají rodinné oslavy v domácím prostředí. 
 
Otázka č. 2 – Znáte v okolí nějakou cateringovou firmu (či restauraci, která tyto 
sluţby nabízí)? 
Cílem bylo zjistit, zda respondenti znají nějakou cateringovou firmu, či alespoň místní 
restauraci, která tyto sluţby vyuţívá. 
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Graf 10: Povědomí o nabídce (Vlastní zpracování) 
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Komentář: Z grafu můţeme vyčíst, ţe skoro 2/3 dotazovaných neznají cateringovou 
firmu v Rosících, či okolí a s největší pravděpodobností by se tak obrátili 
na některou místní restauraci. 34 respondentů má přehled o nabídce  
cateringových firem. Tento počet vychází i z otázky č. 1, kdy stejný 
počet jiţ vyuţil někdy v minulosti sluţeb specializované společnosti. 
 
Otázka č. 3 – Obrátili byste se na cateringovou firmu pro přípravu oslavy na klíč? 
Cílem bylo zjistit, zda by respondenti ocenili cateringové sluţby a pokud ano, zda by 
jich vyuţili například při plánování rodinné oslavy, svatby, atd. 
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Graf 11: Zájem o catering (Vlastní zpracování) 
Komentář: Díky vzrůstajícímu trendu a nedostatku času se lidé častěji obrací při 
přípravě oslav na specializované sluţby. Jak jde z grafu vidět, tak 68 
respondentů by neváhalo se obrátit na některou cateringovou firmu pro 
přípravu oslavy, firemní akce, či jiné události. Skoro třetina dotázaných 
by sluţeb nevyuţila, coţ se odvíjí hlavně od jejich ekonomické situace. 
Bylo mi sděleno, ţe v případě jubilejních rodinných oslav, by však 
sluţby rádi vyuţili. 
 
Otázka č. 4 – Vyuţili byste objednání občerstvení (studená kuchyně, zákusky, atd.) 
přes internetový e-shop s dovozem? 
Cílem dotazu bylo zjistit, zda by potencionální zákazníci ocenili objednávku sluţeb přes 
internet a to především pro úsporu jejich času. 
50 
 
71
25
Zájem o e-shop s dovozem
ANO
NE
 
Graf 12: Zájem o e-shop s dovozem (Vlastní zpracování) 
Komentář: 71 respondentů by ocenilo e-shop s dovozem a to především díky svému 
pohodlí a nedostatku času pro návštěvu provozovny. Naopak 29 
dotázaných mi blíţe uvedlo, ţe mají raději, kdyţ si mohou vše nakoupit 
osobně a zároveň 15 z nich nevyuţívá přístup k internetu. 
 
Otázka č. 5 – Zaujala Vás nabídka nového podniku z úvodu dotazníku? 
Cílem otázky bylo zjistit, zda respondenty nabídka nového podniku zaujala, či ne.   
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Graf 13: Zajímavost nabídky (Vlastní zpracování) 
Komentář: Pro většinu respondentů je nabídka zajímavá a to především z toho 
důvodu, ţe je ojedinělá a nemá tak v Rosících, či okolí velkou 
konkurenci. Tito zákazníci mi zároveň předali i kontaktní e-mail pro 
zasílání bliţších informací o zaloţení podniku a jeho nabídce. 
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Otázka č. 6 – Pokud ano, vyuţili byste sluţeb uvedeného podniku – dorty  
na zakázku, kuchařské kurzy, pohoštění, atd.? 
Cílem otázky bylo zjistit, zda by respondenti vyuţili další nabídky, mimo catering.  
Tato otázka navazuje na předchozí a z toho důvodu se mění počet respondentů na 91. 
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Graf 14: Vyuţití nabídky (Vlastní zpracování) 
Komentář: Z dotázaných by 85 respondentů rádo vyuţilo dalších sluţeb nového 
podniku, například kuchařské kurzy, které nejsou v bliţším okolí vůbec 
nabízeny. Dalším šesti lidem se nabídka líbila, ovšem nemohli 
jednoznačně říci, jak na ni budou reagovat při oficiálním zavedení. 
 
Otázka č. 7: Kolik byste byli ochotni zaplatit za kuchařský kurz (poukaz na kurz)? 
Cílem otázky bylo zjistit, kolik by potencionální zákazníci byli ochotni zaplatit za 
kuchařský kurz. 
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Graf 15: Cena kuchařského kurzu (Vlastní zpracování) 
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Komentář: Z uvedených dat vyplývá, ţe 48 respondentů by bylo ochotno zaplatit za 
kuchařský kurz aţ 2000 Kč. Více by za kurz zaplatilo 13 dotázaných a 35 
by naopak zaplatilo méně jak 1000 Kč. 
 
3.4.3 Shrnutí dotazníků pro jednotlivce 
Celkem jsem oslovila pomocí dotazníků 100 jednotlivců, z nichţ 96 mi je vrátilo 
vyplněné. Jednotlivce jsem vybírala náhodně, ale opět občany Rosic a blízkého okolí. 
Ze zodpovězených dotazníků plynou tyto závěry: 
- 84% dotázaných se jiţ setkalo se sluţbami cateringových firem  
- 35% respondentů zná v okolí firmu, či podnik, který catering nabízí 
- V případě pořádání společenské události, by se na cateringovou firmu obrátilo aţ 
71% respondentů. Zbývajících 29% by rádo sluţeb vyuţilo, ale záleţelo by na 
jejich ekonomické situaci. 
- O nabídku a objednání formou e-shopu by mělo zájem 74% potencionálních 
zákazníků. 
- Nabídka nového podniku, kterou jsem představila, zaujala 95% dotazovaných, 
z nich 93% by sluţeb určitě vyuţilo. 
- Aţ 14% dotázaných by za kuchařský kurz zaplatilo aţ 3000 Kč. Na druhou stranu 
maximálně 1000 Kč by utratilo 36%.  
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4 Vlastní návrhy řešení 
V této části bude zpracován podnikatelský plán, který vznikne z poznatků, které byly 
zjištěny nastudováním literatury a zpracováním analýz. 
 
4.1 Exekutivní souhrn 
Název:   ŠERY Cakes&Catering 
Právní forma:  Společnost s ručením omezeným 
IČO:   Nepřiděleno 
Předmět podnikání: Hostinská činnost 
   Výroba, obchod a sluţby jinde nezařazené 
   Pekařství, cukrářství 
Základní kapitál: 200.000 Kč 
Původ kapitálu: Vlastní 
Sídlo společnosti: Sportovní 1119, 665 01 Rosice 
Statutární orgán: Jednatel - Šárka Zbytková 
Společníci:  Šárka Zbytková, dat. nar. 21. listopadu 1990 
   Sportovní 1119, 665 01 Rosice 
 Podíl:  Vklad: 200.000 Kč 
Zápis do OR:  10/2015 
   
4.2 Popis podniku 
Nově vznikající podnik ŠERY Cakes&Catering s. r. o. bude poskytovat sluţby v oblasti 
cateringu, pořádat kuchařské kurzy, provozovat e-shop s online nabídkou pohoštění  
a vyrábět cukrářské výrobky. Hlavní snahou celého podniku je odlišit se nabídkou  
od moţných konkurentů na trhu. 
V rámci cateringových sluţeb bude podnik schopen uspořádat akce na klíč pro širokou 
klientelu. Ze začátku budou oslovovány s nabídkou menší a střední firmy či jednotlivci. 
Pro propagaci bude vyuţito internetových stránek, e-mailů s nabídkou, reklamy 
v místním zpravodaji, či sociální sítě.  
Počáteční náklady budou zahrnovat především vybavení provozovny, které bude 
částečně pořízeno z gastronomických bazarů. K financování podniku budou určeny 
vlastní zdroje, z čehoţ vychází i základní kapitál ve výši 200.000 Kč. 
54 
 
4.2.1 Umístění podniku 
Podnik bude mít sídlo i provozovnu ve městě Rosice, které leţí cca 20 km od Brna. 
Výběr lokality působnosti podniku vychází z mého bydliště, které dobře znám a mám 
tak blíţe k potencionálním zákazníkům. Lokalita byla zvolena i díky vysoké poptávce 
po obdobných gastronomických sluţbách, která nebyla doposud uspokojena. Jedná se 
tak o vhodné místo pro podnikání. 
 
4.3 Organizační plán 
Vzhledem k tomu, ţe k zaloţení nového podniku je třeba řada kroků, je podstatné si vše 
správně zorganizovat a k tomu je dobré si sestavit plán jednotlivých úkonů. 
 
4.3.1 Zaloţení podniku 
Zaloţení společnosti s ručením omezeným budou doprovázet tyto kroky: 
1. Sepsání podnikatelského plánu obsahujícího teoretické poznatky, analýzu trhu  
a zákazníků a samotný plán. Vše v rámci této diplomové práce. 
2. Zaloţení společnosti s ručením omezeným, coţ se bude skládat z: 
- sepsání společenské smlouvy za přítomnosti notáře, 
- sloţením základního kapitálu a zaloţení bankovního účtu, 
- vyřízení rozšíření ţivnostenského oprávnění, 
- výpisu rejstříku trestů jednatele (nutná bezúhonnost), 
- zapsání společnosti do obchodního rejstříku, 
- registrace společnosti u příslušných úřadů (FÚ), a další. 
3. Dojednání smlouvy o provozovně společnosti 
4. Objednání zpracování webových stránek 
5. Vypracování přehledné nabídky pomocí katalogů – nafocení výrobků 
6. Zahájení podnikání 
7. Kontaktování potencionálních zákazníků 
Je třeba říci, ţe některé části při zaloţení podniku probíhají současně, naopak však u 
některých jsou zákonem stanovené lhůty pro vyřízení ze strany úřadu a proto je třeba 
počítat s tím, ţe se jedná o časově náročnou záleţitost. 
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4.3.2 Časový harmonogram 
Jak jiţ bylo zmíněno v předchozím textu, tak podnik bude postupně své sluţby 
rozšiřovat. Níţe uvádím plánovaný harmonogram na první rok podnikání, který bude 
slouţit jako součást marketingové strategie podniku: 
Tabulka 6: Harmonogram podniku (Vlastní zpracování) 
MĚSÍC ČINNOST 
Říjen 2015 
- Nabídka cukroví, pečení dortů, zákusků 
- Spuštění online nabídky – e-shopu 
- Oslovování zákazníků 
- Zavedení reklamy, spuštění webových stránek 
 
Prosinec 2015 
- Přidání cateringových sluţeb zaměřených na malý 
catering  
 
 
Leden - Únor 2016 
 
- Prezentace nabídky na svatebních veletrzích 
- Kontaktování svatebních agentur s nabídkou 
Březen 2016 
- Rozesílání e-mailů s nabídkou firmám, jednotlivcům 
 
Květen 2016 
- Účast na gastronomickém veletrhu 
 
Červen 2016 
- Vypracování nabídky kuchařských kurzů 
 
Srpen 2016 
- Zahájení kuchařských kurzů  
 
Říjen 2016 
- Zhodnocení podnikání po prvním roce na trhu 
 
 
4.3.3 Personál 
Ve společnosti budu pracovat přímo já, neboť splňuji potřebné vzdělání a praxi. Mojí 
náplní práce bude: 
- vedení a řízení společnosti, 
- veškerá odpovědnost za činnosti podniku, 
- jednání s úřady, 
- jednání s dodavateli a odběrateli, 
- poskytování sluţeb, výroba, a další. 
Z počátku budu v podniku pracovat sama, coţ se věřím, díky zájmu, brzy změní  
a příjmu tak pracovníka na výpomoc a to na Dohodu o provedení práce. Podle vývoje 
podnikání budu postupně řadu pracovníků rozšiřovat. Kaţdý pracovník však bude muset 
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mít potřebné vzdělání, kvalifikaci v oboru a především chuť pracovat a rozvíjet se. 
Pracovní doba bude variabilní a přizpůsobena objednávkám. 
 
4.3.4 Provozovna 
Pro vykonávání podnikání je zapotřebí mít zřízenou provozovnu, která bude schválená 
příslušnými úřady. Pronajmu si tak obchodní prostory, které jsou k dispozici v Rosicích 
na ulici Sportovní. Provozovna je vhodná pro vykonávání uvedené činnosti a proto 
nebude třeba ji stavebně upravovat.  
 
4.4 Marketingový plán 
Hlavním marketingovým cílem je spokojenost zákazníků, kteří díky nabízeným 
sluţbám uspokojí své potřeby. Mezi další cíle patří: 
- Oslovení co největšího spektra zákazníků pomocí vhodně zvoleného produktu. 
- Zajištění zpětné vazby od zákazníků, která posune podnik dál. 
- Stanovení optimální ceny produktů. 
- Dostupnost produktu. 
- Vysoká kvalita poskytovaných sluţeb. 
- Stálá klientela. 
Výše uvedených cílů se budu snaţit dosáhnout postupně, ovšem s tím, ţe by se měly 
neustále rozšiřovat a prohlubovat. Také bude nutné cíle sledovat a operativně je 
upravovat. Marketingovou strategii vhodně doplní marketingový mix. 
 
4.4.1 Marketingový mix 
Produkt 
Nabízené sluţby jsou níţe rozděleny, neboť i jejich zavedení bude postupné a záviset na 
rozvoji podniku a poptávce. 
1. Cateringové sluţby 
V rámci nabízení cateringových sluţeb bude podnik moci uspořádat jakoukoli 
společenskou událost na základě poţadavků zákazníka. Z počátku se bude specializovat 
na menší oslavy do cca 100 lidí. Následně mám v plánu oslovovat i okolní obce a velké 
firmy při přípravě plesů, výročních událostí a dalších významných kulturních akcí.  
Poskytované služby budou mimo občerstvení zahrnovat: 
- příprava místa konání akce, 
57 
 
- zajištění hudby, 
- tisk pozvánek, 
- autodopravu, 
- hostesky, ochranku, 
- fotografa, 
- květinovou výzdobu, 
- další, jako ohňostroj, klaun pro děti, atd. 
Společenské události, které podnik zařídí: 
- rodinné oslavy, 
- firemní akce, 
- svatby, 
- dětské oslavy, 
- rauty, bankety, 
- recepce, 
- zahradní party a další. 
Ke kaţdé společenské události bude vypracován vţdy i návrh kalkulace pro konkrétní 
počet lidí a poţadavky. S kaţdým zákazníkem budu jednat osobně, neboť budu mít tuto 
činnost na starost.  
2. Cukroví, dorty, občerstvení online 
Hned od počátku podnikání bude firma nabízet pečení cukroví (svatební, vánoční)  
a občerstvení online. Nabídka svatebního cukroví bude rozeslána do svatebních agentur 
v okolí a především v Brně. Vánoční cukroví je nabízeno sezóně, a proto bude nabídka 
rozeslána i do jiných měst, jako je Praha. Zde samozřejmě bude podmínkou určité 
mnoţství objednání kilogramů a dle toho bude zajištěn i dovoz výrobků. 
Občerstvení online bude zahrnovat jak zákusky a deserty, tak i studenou kuchyni 
formou obloţených mís, chlebíčků, rolád a dalších. Podstatou nabízeného produktu je, 
ţe si zákazníci online přes e-shop objednají konkrétní produkty a ty jim budou,  
po potvrzení, doručeny nejdříve za 24 hodin nebo v poţadovaný den. Celková nabídka 
se bude pravidelně měnit a to i dle sezónních surovin. Základem bude zachovat 
čerstvost a s tím související kvalitu.  
Současně bude moţné si objednat i dorty a to jak tradiční, tak netradiční různých tvarů 
a chutí. K objednání dortu bude třeba jiţ větší konzultace se zákazníkem a to alespoň 
prostřednictvím telefonu, či e-mailu. Budu preferovat přímý kontakt se zákazníkem, 
aby byl zajištěn osobitý přístup a byl tak splněn cíl kvality sluţeb. 
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3. Kuchařské kurzy 
Dalším produktem, který bude podnik postupem času nabízet (rok 2016) budou 
kuchařské kurzy. Kuchařské kurzy budou rozděleny jak pro začátečníky, tak pokročilé 
a bude nabízen i kurz vaření s dětmi. V plánu mám z počátku pořádání jednoho kurzu 
týdně a dle zájmu se bude nabídka i frekvence konání rozšiřovat. Kurzy budou vedeny 
odborníky z praxe, kteří rádi předají své zkušenosti dále. V nabídce budou, mimo jiné, 
tyto kurzy: 
 Vaření s dětmi – kurz je určen pro rodiče s dětmi, kteří budou mít hlavní roli 
v přípravě jídla. Bude se jednat o přípravu základních pokrmů, která by měla 
dětem osvojit a přiblíţit chod kuchyně. 
 Příprava dortů pro začátečníky – kurz je určen pro všechny milovníky dortů, 
kteří si chtějí osvojit základy pečení a přípravy tohoto skvostného moučníku. 
Na kurzu se účastníci naučí upéct korpus, připravit krém, sestavit dort  
a základní zdobení. 
 Příprava dortů pro pokročilé – kurz bude navazovat na předchozí a budou se 
v něm rozvíjet získané znalosti. Cílem bude naučit zájemce netradičnímu 
zdobení dortů, potahování dortů marcipánem atd. 
 Pečení s radostí – kurz bude určen pro všechny, kteří se chtějí naučit péct 
tradiční zákusky. 
 Vaření pro drahou polovičku – kurz bude zaměřen na zájemce, kteří se chtějí 
naučit vařit, alespoň základní pokrmy, kterými osloví své drahé polovičky. 
Jedná se o nástin kurzů, které budou zařazeny do nabídky. Kaţdý účastník obdrţí po 
absolvování kurzu účastnický list a odnese si sebou domů vlastní výtvor. Kuchařské 
kurzy budou vţdy na cca 5-7 hodin a jeho kapacita bude 10-14 lidí. 
Hlavní vlastností všech nabízených produktů bude jejich kvalita, na níţ si celý podnik 
bude zakládat, a kterou i dle marketingového výzkumu zákazníci nejvíce ocení.  
 
Cena 
Určení ceny u nabízených produktů je značně rozlišné, neboť kaţdý má svá specifika. 
 Cateringové služby 
Cena cateringových sluţeb se odvíjí od řady faktorů, ovšem rozhodující je rozpočet 
zákazníka. Dle stanového rozpočtu lze sestavit menu, které bude pro osoby účastnící se 
události nejvhodnější. Níţe uvádím nástin moţných akcí: 
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a) firemní vánoční večírek pro 30 osob 
- pronájem prostorů (salonku)     2.500 Kč 
- ţivá hudba (cca 5h hraní)     4.000 Kč 
- raut (teplý i studený)    12.000 Kč  
- pitný reţim (alko, nealko)     8.000 Kč  
- ostatní sluţby       3.000 Kč 
Celkem……………………………………………. 29.500 Kč 
b) rodinná oslava pro 50 osob 
- pronájem prostorů (velký salonek)    4.000 Kč 
- DJ (cca 5h hraní)      3.000 Kč 
- opékaná kýta (25kg) + studený raut  15.000 Kč 
- pitný reţim (alko, nealko)   13.000 Kč 
- tisk pozvánek a další sluţby     5.000 Kč 
Celkem……………………………………………. 40.000 Kč 
Jak jde vidět z nástinu kalkulace, je velice variabilní, jaká konečná cena můţe být, 
neboť vţdy záleţí na poţadavku zákazníka, který si sluţby objedná. 
 Cukroví, dorty, občerstvení online 
Určení cen těchto produktů vychází z kalkulace, kterou je třeba sestavit ke kaţdému 
výrobku zvlášť, neboť vstupní suroviny i pracnost se různí. 
Cukroví 
V nabídce podniku bude jak cukroví vánoční, tak svatební, které se liší především 
náročností a zdobením. Z toho důvodu jsem provedla kalkulaci, ze které vychází tyto 
ceny: 
Vánoční cukroví (15 druhů)   320 Kč/Kg  
Svatební cukroví (18 druhů)   350 Kč/Kg 
Dorty 
U dortů se bude opět vycházet z nákladů, ovšem cena bude uvedena vţdy za kilo  
a násobena konečnou váhou výrobku. Ceny pak jsou stanoveny takto: 
Dort klasický (krémový)   290 Kč/Kg 
Dort potaţený marcipánem   320 Kč/Kg 
Další úpravy cen budou záleţet na sloţitosti tvaru, či konkrétním poţadavku zákazníka. 
Občerstvení online 
Do občerstvení bude zahrnuta studená kuchyně nabízející obloţené chlebíčky, sýrové 
rolády, masové rolády, saláty a další. Cena se bude odvíjet od nákupu surovin, coţ bude 
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pro zákazníka znamenat, ţe po obdrţení jeho poptávky mu vypracuji konečnou cenu 
výrobku, kterou bude muset odsouhlasit a aţ následně dojde k výrobě. Na webových 
stránkách bude však uveden opět nástin cen. 
Kuchařské kurzy 
Cena kuchařských kurzů bude stanovena ke konkrétnímu kurzu a to v rozmezí  
1.000 - 2.000 Kč. Tato cena bude pro zákazníky i nejpříznivější, coţ vychází 
z marketingového průzkumu. Cena kurzu bude zahrnovat pouţité suroviny, lektora, 
občerstvení a materiál doplněný o recepty. 
 
Propagace 
Vzhledem k tomu, ţe nový podnik bude nabízet více druhů sluţeb, bude vyuţívat  
i různé propagace a to takové, aby zaujal jak jednotlivce, tak firmy. Konkrétně se bude 
jednat o tyto marketingové prostředky: 
- Internetové stránky 
- Veletrhy 
- Reklama ve zpravodaji ROSA 
- Direct mail 
- Sociální síť 
- Katalogy 
Internetové stránky 
Díky mase lidí navštěvující internet, je vytvoření internetových stránek prakticky 
podmínkou pro správně fungující podnik, neboť v dnešní době co není na internetu, 
jakoby neexistovalo. Základem tak bude vytvořit webové stránky, které budou 
obsahovat veškeré základní informace o podniku, aktuální nabídku, ceníky, kontaktní 
údaje, formulář pro objednávku, galerii, aktuality a samozřejmě jiţ zmíněný e-shop. 
Dalším podstatným údajem zde bude záloţka pro zákazníky, kteří jiţ sluţby vyuţili  
a budou chtít podat referenci o podniku ostatním uţivatelům. 
Veletrhy 
Na veletrzích můţe nový podnik oslovit přímo potencionální zákazníky a představit jim 
tak sluţbu, o kterou by měli mít zájem, neboť na veletrh přišli. Podnik se bude 
zaměřovat na svatební veletrhy konající se v Brně či gastronomické a potravinářské 
veletrhy organizované v okolí. Cílem bude na veletrzích oslovit, co nejvíce zájemců, 
zároveň i získat kontakty na moţné dodavatele a spolupracovníky v oboru – například 
svatební agentury. 
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Reklama ve zpravodaji ROSA 
Zpravodaj ROSA je měsíčník, který je zdarma doručen kaţdé domácnosti v Rosicích  
a také v sousedních obcích. Jedná se tak o významný marketingový nástroj pro oslovení 
zákazníků. Podnik bude mít ve zpravodaji reklamu hned po svém zaloţení a následně 
vţdy při rozšíření nabídky. 
Direct mail 
Kontaktování pomocí e-mailu budou firemní zákazníci, se kterými jiţ proběhla 
komunikace při marketingovém výzkumu. Dále budou osloveny další společnosti 
nacházející se v okolí Rosic. E-mail bude obsahovat vţdy jasné a stručné informace  
o nabídce s odkazem na webové stránky a kontaktním telefonem. E-maily budou 
rozesílány s určitou pravidelnosti, ovšem největší frekvence bude v období plánování 
vánočních večírků. 
Pro získání kontaktů na jednotlivé firmy bude vyuţit katalog firem, který je k dispozici 
na internetu a také pomocí informací na stránkách města Rosice. 
Sociální síť 
Registrace firmy na sociální síti je dnes běţnou záleţitostí, neboť se lépe oslovují 
uţivatelé, kteří jsou zde prakticky stále přihlášeni. Na sociální síti Facebook.com 
vytvořím podniku profil s galerií nabídky, která bude korespondovat s webovými 
stránkami. Navíc zde budu uvádět aktuality a fotografie z pořádaných kuchařských 
kurzů. 
Katalogy  
Katalogy s nabídkou budou k dispozici přímo v provozovně podniku, případně je budu 
zasílat v elektronické podobě na vyţádání.  
 
Místo 
U cateringových sluţeb bude záleţet, kde se společenská událost bude konat. Můţe se 
tak jednat o místo bydliště zákazníka, či restaurační prostory a další. Podnik zajistí vţdy 
dopravu na místo, přípravu akce a dle domluvy ostatní sluţby – hostesky, úklid, a další. 
Pokud se bude jednat o cukroví na objednávku a občerstvení, bude opět zajištěn rozvoz 
pomocí automobilového prostředku, nikoli pomocí kurýrů a české pošty. Vše bude 
probíhat opět na základě domluvy se zákazníkem. 
U kuchařských kurzů se zákazníci dostaví vţdy do provozovny, kde jiţ budou 
nachystány pracovní stoly pro přípravu. V budoucnu bude moţné objednat si tyto 
sluţby i do domu a to v případě, ţe budou chtít zákazníci soukromý kurz vaření. 
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4.5 Finanční plán 
Finanční plán konkretizuje potřebnou výši financí, které bude nový podnik potřebovat 
na jeho zaloţení, chod a tvorbu trţeb. Jeho cílem je zodpovědět otázku, zda bude podnik 
schopen pokrýt náklady a tvořit zisk. Jedná se tak o rozhodující část podnikatelského 
plánu, který předpovídá ţivotaschopnost podnikání. 
 
4.5.1 Počáteční výdaje na zaloţení podniku 
Výše jednotlivých poloţek výdajů na zaloţení podniku se odvíjí od aktuálních sazeb 
jednotlivých subjektů. Ceny jsou nadsazeny, aby v případě změn nedošlo k navýšení 
konečného součtu výdajů. Při zaloţení se bude zakládat i podnikatelský účet a to u Fio 
banky a. s., který je zdarma a z toho důvodu není uveden v níţe uvedeném výpočtu. 
 
Tabulka 7: Výdaje na zaloţení podniku (Vlastní zpracování) 
Výdaje na zaloţení podniku (v Kč) 
Sepsání zakladatelské listiny u notáře 3.000 
Ověřování podpisů a listin 2.000 
Výpis z rejstříku trestů 150 
Ţivnostenský list 1.000 
Výpis z obchodního rejstříku 140 
Výpis z ţivnostenského rejstříku 200 
Nájemní smlouva 500 
Prvozápis do obchodního rejstříku 5.000 
Celkem 11.990 
 
Dalšími výdaji pro podnik bude reklama, která je základem pro zviditelnění. Jako první 
budou zřízeny internetové stránky, které zpracuje soukromý IT technik. Následně se  
o ně budu starat přímo já. Pro informování občanů a firem bude reklama vytištěna i ve 
zpravodaji ROSA, který vychází měsíčně.  
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Tabulka 8: Výdaje na reklamu (Vlastní zpracování) 
Výdaje na reklamu (v Kč) 
Internetové stránky 12.000 
Reklama ve zpravodaji ROSA 1.000 
Celkem 13.000 
 
Největším počátečním výdajem bude vybavení provozovny nezbytnými spotřebiči a to 
pečící troubou, chladící lednicí a dalšími. Ve zmíněných prostorech se nachází plně 
funkční dřez a vytápění pomocí radiátorů, a proto není třeba tyto komponenty zřizovat. 
Do vybavení jsou zahrnuty i veškeré kuchyňské nádobí, náčiní, nerezové stoly a jiné. 
Při nákupu vybavení se obrátím na kvalitní gastronomické bazary, kde lze pořídit 
zařízení za příznivější ceny. 
Tabulka 9: Výdaje na vybavení (Vlastní zpracování) 
Výdaje na vybavení (v Kč) 
Vybavení kuchyně 30.000 
Pracovní stoly nerezové 15.000 
Čisticí prostředky 2.500 
Mobilní telefon 3.000 
Notebook + tiskárna 20.000 
Celkem 70.500 
 
Celkové počáteční náklady jsou 95.490 Kč a budou plně hrazeny z vlastních zdrojů.  
 
4.5.2 Náklady na provoz 
Tabulka 10: Provozní náklady (Vlastní zpracování) 
Provozní náklady (v Kč) Měsíčně Ročně 
Nájemné + inkaso 6.000 72.000 
Účet za mobilní telefon 500 6.000 
Internetové připojení 300 3.600 
Vedení účetnictví – externí sluţby 1.000 12.000 
Sluţby KTS – svoz odpadů 150 1.800 
Ostatní 1.000 12.000 
Celkem 8.950 107.400 
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Výše uvedené náklady na provoz mají charakter fixních nákladů a lze tak předpokládat, 
ţe nedojde k jejich změně během prvních tří let podnikání. Je třeba dodat, ţe v 
budoucnu bude do podnikání vloţen osobní automobil a jeho vyuţívání tak navýší 
provozní náklady o pohonné hmoty a to o cca 2.500 Kč měsíčně. Výše měsíčních 
nákladů pak budou 10.450 Kč a ročně by šlo o navýšení o 30.000 Kč. Zařazení 
automobilu bude souviset s rozšířením sluţeb. 
 
Zásoby 
Na začátku podnikání budou nakoupeny počáteční suroviny a to ve výši 5.000 Kč. Další 
výše této poloţky se bude odvíjet od aktuálních objednávek. Bude se tak jednat  
o variabilní náklady, které souvisí s objemem výroby. 
Pro nákup surovin budu vyuţívat nejčastěji obchodní řetězec MAKRO, místní potraviny 
a regionální farmáře.  
 
Mzdové náklady 
V podniku budu ze začátku pracovat pouze já a mzdu si začnu vyplácet aţ od 4. měsíce. 
Výše mzdy je stanovena na 10.000 Kč s tím, ţe nákladem pro podnik to bude 
v konečném součtu 13.400 Kč. Dle vývoje podniku si mzdu případně navýším,  
či naopak. 
 
Tabulka 11: Mzdové náklady (Vlastní zpracování) 
Měsíční odměna majitelky od 4. měsíce podnikání (v Kč) 
Hrubá mzda 10.000 
Sociální pojištění zaměstnavatele (25%) 2.500 
Zdravotní pojištění zaměstnavatele (9%) 900 
Celkem náklady 13.400 
Z toho odvody 3.400 
 
4.5.3 Plán trţeb 
Základem pro plánování trţeb je naplánování prodejů jednotlivých výrobků, které bude 
podnik nabízet. Výpočty jsou tvořeny na základě zjištění z marketingového výzkumu  
a obsahují trţby za svatební cukroví, dorty, catering, vánoční cukroví a další. Plán trţeb 
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je zpracován ve třech variantách, a to optimistické, pesimistické a realistické, která by 
měla nejvíce odpovídat skutečnosti. 
Počátkem podnikání, tedy v říjnu a listopadu, budou nabízeny základní sluţby a to 
svatební cukroví, dorty a ostatní. Východiskem pro výpočet svatebního cukroví jsem 
vzala v potaz to, ţe průměrně na jednu svatbu je objednáno 20kg cukroví a cena je 
stanovena na 350 Kč/ Kg. U dortů jsem pak zprůměrovala cenu jak klasického dortu, 
tak potahovaného marcipánem a cena za kilo vychází na 305 Kč. Zároveň velikost dortu 
byla stanovena na výchozí 3 kg na kus. V poloţce ostatní jsou zařazeny objednávky 
pomocí online e-shopu. 
V prosinci je nabídka rozšířena o vánoční cukroví, které je ohodnoceno 320 Kč/Kg  
a malým cateringem, kam je zařazeno především menší pohoštění s nabídkou 
obloţených mís.  
Leden a únor je povaţován za slabší měsíce, neboť se jedná o začátek nového roku, kdy 
lidé i firmy často šetří. Naopak však v tomto období bude podnik prezentovat svoji 
nabídku na svatebních veletrzích a proto lze očekávat, ţe jiţ v březnu, dojde opět 
k navýšení trţeb a to především u svatebního cukroví. Zároveň v tomto období dojde 
k rozšíření nabídky o střední catering. 
Období duben aţ červen je povaţováno opět za výnosnější, neboť se v tomto čase 
pořádají nejvíce svatby. V červenci je plánován menší pokles trţeb a to z důvodu 
častých dovolených. 
V srpnu dojde k rozšíření sluţeb o kuchařské kurzy. Z počátku se budou konat dva 
kurzy za měsíc s kapacitou 14 osob a v plánu je počítáno s cenou kurzu 1.500 Kč. 
 
Optimistická varianta 
Optimistická varianta počítá od začátku s tím, ţe největší podíl na trţbách bude mít 
svatební cukroví. V prvních měsících je počítáno se 6 svatbami, coţ činí částku 42.000 
Kč a k tomu je připočítáno průměrné mnoţství dortů, které je odhadnuto na 16 po 3 kg  
á 305 Kč, coţ činí 14.640 Kč. K těmto poloţkám jsou pak připočítány další objednávky 
ve výši 20.000 Kč. Celková částka je tak 76.640 Kč. K růstu trţeb bude docházet 
standardně v prosinci, kdy se nabídka rozroste o vánoční cukroví. V této variantě je 
počítáno s objednávkou ve výši 300 kg po 320 Kč, coţ činí 96.000 Kč. V tomto období 
bude nabízen i malý catering. Další vývoj během roku je jiţ predikován, jak bylo 
zmíněno v předchozím textu, tedy leden aţ únor pokles trţeb a následně růst. Od srpna 
2016 budou nabízeny kuchařské kurzy, které provázejí vývoj trţeb i následující léta.  
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Ve druhém roku dojde opět k rozšíření nabídky cateringu, coţ bude představovat nárůst 
trţeb a oslovení širšího spektra zákazníků. Ve třetím roce podnikání by mělo dojít 
k ustálení trţeb a ke zhodnocení předchozích let a v tuto dobu by měl být podnik 
připraven na další rozšíření sluţeb. 
 
Tabulka 12: Vývoj trţeb – optimistická varianta (Vlastní zpracování) 
Vývoj trţeb – optimistická varianta 
Měsíc 1. rok 2. rok 3. rok 
Říjen 76 640 141 640 141 640 
Listopad 76 640 141 640 141 640 
Prosinec 195 640 242 640 237 640 
Leden 68 980  115 980 115 980 
Únor 68 980 115 980 115 980 
Březen 80 980 115 980 115 980 
Duben 111 640 153 640 163 640 
Květen 111 640 153 640 163 640 
Červen 111 640 153 640 163 640 
Červenec 104 640 111 640 111 640 
Srpen 153 640 153 640 153 640 
Září 141 640 141 640 153 640 
Celkem 1 302 700 1 741 700 1 778 700 
 
Pesimistická varianta 
Jak je vidět níţe, tak pesimistická varianta se značně liší od té optimistické. V této 
variantě je pro první měsíce počítáno s objednávkou pouze 2 svateb měsíčně, tedy ve 
výši 14.000 Kč. U dortů je kalkulováno se 4 kusy a ostatní objednávky jsou ve výši 
6.000 Kč. Celkem tedy 23.660 Kč pro první dva měsíce. Nárůst trţeb o vánoční cukroví 
je ve výši 32.000 Kč, coţ značí 100 kg a cateringu o 15.000 Kč. Vývoj u této varianty je 
obdobný s optimistickou, pouze je počítáno s niţší poptávkou, která můţe být 
způsobena tím, ţe zákazníci nebudou o sluţbě vědět, či nebudou podniku důvěřovat. 
Další výpočty ukáţou, zda i u pesimistické varianty bude dosaţeno zisku. 
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Tabulka 13: Vývoj trţeb – pesimistická varianta (Vlastní zpracování) 
Vývoj trţeb – pesimistická varianta 
Měsíc 1. rok 2. rok 3. rok 
Říjen 23 660 50 490 52 490 
Listopad 23 660 50 490 52 490 
Prosinec 63 660 87 490 84 490 
Leden 19 745 34 745 34 745 
Únor 19 745 34 745 34 745 
Březen 30 745 34 745 34 745 
Duben 44 490 59 490 62 490 
Květen 44 490 59 490 62 490 
Červen 44 490 59 490 62 490 
Červenec 37 490 44 490 44 490 
Srpen 62 490 62 490 62 490 
Září 57 490 52 490 62 490 
Celkem 472 155 630 645 650 645 
 
Realistická varianta 
Jedná se o nejpravděpodobnější vývoj trţeb, který podnik můţe po dobu prvních 3 let 
působení na trhu mít. V prvních měsících je počítáno s objednávkou svatebního cukroví 
na 4 svatby měsíčně, coţ znamená průměrně jedna svatba týdně a trţby ve výši 28.000 
Kč. K tomu je připočítána objednávka 10 dortů za 9.150 Kč a ostatních výrobků za 
12.000 Kč. Celkem tedy 49.150 Kč za říjen a listopad. V prosinci je počítáno 
s objednávkou 180 kg cukroví za 57.600 Kč a cateringem ve výši 22.000 Kč. Vývoj 
trţeb v dalších měsících je opět obdobný jako v předchozích variantách, pouze  
u kuchařských kurzů je počítáno s 9 zájemci na jeden kurz.  
 
Tabulka 14: Vývoj trţeb – realistická varianta (Vlastní zpracování) 
Vývoj trţeb – realistická varianta 
Měsíc 1. rok 2. rok 3. rok 
Říjen 49 150 87 150 87 150 
Listopad 49 150 87 150 87 150 
Prosinec 121 750 151 750 144 750 
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Leden 38 405 65 405 65 405 
Únor 38 405 65 405 65 405 
Březen 50 405 65 405 65 405 
Duben 74 150 101 150 104 150 
Květen 74 150 101 150 104 150 
Červen 74 150 101 150 104 150 
Červenec 65 150 72 150 72 150 
Srpen 101 150 101 150 101 150 
Září 87 150 87 150 101 150 
Celkem 823 165 1 086 165 1 102 165 
 
V níţe uvedené tabulce je přehled všech trţeb za první tři roky podnikání ve všech 
uvedených variantách. Jak lze vidět, tak rozdíl mezi prvním a druhým rokem podnikání 
je značně jiný od rozdílu druhého a třetího roku. Je to dané tím, ţe během druhého roku 
dojde k ustálení nabídky sluţeb, které budou rozšířeny aţ po podrobné analýze vývoje 
podniku po ukončení třetího roku, tedy v roce 2018. 
Tabulka 15: Plán vývoje trţeb – přehled (Vlastní zpracování) 
Plán vývoje trţeb za první 3 roky podnikání 
Rok Optimistická Pesimistická Realistická 
1. rok 1 302 700 472 155 823 165 
2. rok 1 741 700 630 645 1 086 165 
3. rok 1 778 700 650 645 1 102 165 
 
Náklady na vstupní suroviny 
Při výpočtu trţeb jsem počítala s tím, ţe marţe na výrobcích bude 125%, z čehoţ 
vyplývá, ţe náklady na vstupní suroviny jsou následující: 
 
Tabulka 16: Plán nákladů surovin (Vlastní zpracování) 
Plán vývoje nákladů na suroviny  
Rok Optimistická Pesimistická Realistická 
1. rok 578 978 209 847 365 851 
2. rok 774 089 280 287 482 740 
3. rok 790 553 289 176 489 851 
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4.5.4 Plánovaný hospodářský výsledek 
Plánovaný hospodářský výsledek je proveden opět ve třech variantách. Výpočet probíhá 
standardním způsobem, tedy od trţeb došlo k odečtení veškerých nákladů, z čehoţ 
vznikl výsledek hospodaření před zdaněním, který byl zaokrouhlen na celé tisíce dolů. 
Následně jsem vypočetla 19% daň z příjmu právnických osob a odečetla ji 
z hospodářského výsledku před zdaněním.  
Výsledek hospodaření v optimistické verzi je ziskem, který má zároveň rostoucí 
tendenci. Je třeba počítat s tím, ţe v případě, ţe by tato varianta nastala, bylo by třeba 
přijmout pracovníka na výpomoc, který by byl z počátku v pracovním vztahu na 
Dohodu o provedení práce. Pracovník by byl odměněn dle počtu odpracovaný hodin. 
Zároveň při tvorbě zisku by došlo k nákupu dalšího vybavení provozovny a rozšíření 
sluţeb by bylo rychlejší. Také by došlo k navýšení mé mzdy z 10.000 Kč na 14.000 Kč, 
čímţ by roční mzdové náklady vrostly o 64.320 Kč.  
Meziroční nárůst zisku mezi prvním a druhým rokem je způsoben rozšířením sluţeb  
o kuchařské kurzy, které v prvním roce budou nabízeny aţ od srpna. V prvním roce je 
počítáno s niţší poloţkou mzdových nákladů, neboť si začnu vyplácet mzdu aţ od  
4. měsíce podnikání. 
 
Tabulka 17: Plánovaný HV – optimistická verze (Vlastní zpracování) 
Plánovaný hospodářský výsledek – optimistická verze (v Kč) 
 1. rok 2. rok 3. rok 
Trţby 1 302 700 1 741 700 1 778 700 
Náklady na suroviny 578 978 774 089 790 553 
Provozní náklady 107 400 107 400 107 400 
Mzdové náklady 120 600 160 800 160 800 
VH před zdaněním 495 722 699 411 719 947 
Základ daně 495 000 699 000 719 000 
Daň 19% 94 050 132 810 136 610 
VH po zdanění 401 672 566 601 583 337 
 
Velice kladné je, ţe i pesimistická varianta plánovaného hospodářského výsledku je 
zisková. Samozřejmě v případě, ţe by tato situace nastala, nemohlo by dojít k takovému 
rozšiřování sluţeb, jako u optimistické varianty. Důleţité však je, ţe i v této fázi by 
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podnik byl schopen plně pokrýt své závazky a nemusel by tak vyuţívat cizích 
finančních zdrojů. 
 
Tabulka 18: Plánovaný HV – pesimistická verze (Vlastní zpracování) 
Plánovaný hospodářský výsledek – pesimistická verze (v Kč) 
 1. rok 2. rok 3. rok 
Trţby 472 155 630 645 650 645 
Náklady na suroviny 209 847 280 287 289 176 
Provozní náklady 107 400 107 400 107 400 
Mzdové náklady 120 600 160 800 160 800 
VH před zdaněním 34 308 82 158 93 269 
Základ daně 34 000 82 000 93 000 
Daň 19% 6 460 15 580 17 670 
VH po zdanění 27 848 66 578 75 599 
 
Realistická varianta plánovaného hospodářského výsledku má v prvním roce podnikání 
zisk ve výši 185 804 Kč, coţ pro začínající podnik je velice dobré. Další roky je 
generován také zisk, ovšem je třeba vzít v potaz, ţe by došlo i v této variantě 
k občasným výpomocem ze strany pracovníka, kterého bych přijala, čímţ by náklady 
mírně vzrostly.  
 
Tabulka 19: Plánovaný HV – realistická verze (Vlastní zpracování) 
Plánovaný hospodářský výsledek – realistická verze (v Kč) 
 1. rok 2. rok 3. rok 
Trţby 823 165 1 086 165 1 102 165 
Náklady na suroviny 365 851 482 740 489 851 
Provozní náklady 107 400 107 400 107 400 
Mzdové náklady 120 600 160 800 160 800 
VH před zdaněním 229 314 335 225 344 114 
Základ daně 229 000 335 000 344 000 
Daň 19% 43 510 63 650 65 360 
VH po zdanění 185 804 271 575 278 754 
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4.5.5 Plánovaný výkaz zisku a ztráty 
Výkaz zisku a ztráty jsem sestavila pouze pro realistickou variantu a představuje souhrn 
nákladů, trţeb a plánovaný výsledek hospodaření po dobu prvních tří let provozu 
podniku. 
 
Tabulka 20: Plánovaný VZZ – realistická verze (Vlastní zpracování) 
Plánovaný výkaz zisku a ztráty (v Kč) 
ROK 1. rok 2. rok 3. rok 
Výkony 823 165 1 086 165 1 102 165 
Výkonová spotřeba 365 851 482 740 489 851 
Přidaná hodnota 457 314 603 425 603 314 
Mzdové náklady 120 600 160 800 160 800 
Provozní náklady 107 400 107 400 107 400 
Provozní VH 229 314 335 225 344 114 
Daň z příjmu za běţnou 
činnost 
43 510 63 650 65 360 
VH za běţnou činnost 185 804 271 575 278 754 
VH za účetní období 229 314 335 225 344 114 
 
4.5.6 Plánovaná rozvaha 
Níţe uvedená rozvaha opět vychází z realistické varianty vývoje podniku. Stálá aktiva 
zahrnují jak hmotný, tak nehmotný majetek, který však nelze odepisovat. V zásobách 
podniku budou zahrnuty počáteční suroviny, které představují především trvanlivé 
potraviny, či balící prostředky. Finanční prostředky budou uloţeny na bankovním účtu. 
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Tabulka 21: Plánovaná rozvaha – Aktiva (Vlastní zpracování) 
Plánovaná rozvaha - AKTIVA 
Období Počáteční 1. ROK 2. ROK 3. ROK 
Stálá aktiva 91 990 91 990 91 990 91 990 
Nehmotný 
majetek 
23 990 
 
23 990 23 990 23 990 
Hmotný majetek 68 000 68 000 68 000 68 000 
Finanční majetek     
Oběţná aktiva 108 010 337 324 629 039 909 503 
Zásoby 5 000 5 000 5 000 5 000 
Pohledávky     
Krátkodobý 
finanční majetek 
103 010 332 324 624 039 904 503 
Ostatní aktiva 0 0 0 0 
Celkem aktiva 200 000 429 314 721 029 1 001 493 
 
Ze struktury pasiv lze vidět, ţe podnik bude schopen plně hradit své závazky. V poloţce 
krátkodobé závazky je uvedena daň z příjmu, která bude splatná v následujícím účetním 
období. 
Tabulka 22: Plánovaná rozvaha – Pasiva (Vlastní zpracování) 
Plánovaná rozvaha - PASIVA 
Období Počáteční 1. ROK 2. ROK 3. ROK 
Vlastní kapitál 200 000 385 804 657 379 936 133 
Základní kapitál 200 000 200 000 200 000 200 000 
Kapitálové fondy     
Fondy ze zisku   50 000 100 000 
VH minulých let   135 804 357 379 
VH běţného 
období 
 185 804 271 575 278 754 
Cizí zdroje 0 43 510 63 650 65 360 
Rezervy     
Dlouhodobé 
závazky 
    
Krátkodobé 
závazky 
 43 510 63 650 65 360 
Bankovní úvěry     
Časové rozlišení     
Celkem pasiva 200 000 429 314 721 029 1 001 493 
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4.5.7 Plán peněţních toků 
Cash Flow, které je níţe uvedené, vychází z realistické varianty a je vypracováno na 
období tří let s tím, ţe ostatní měsíce jsou uvedeny v přílohách. Plán vychází z ročního 
přehledu trţeb, které vychází z uskutečněných prodejů. Od odběratelů nebude 
poţadována záloha, ovšem vše bude ošetřeno smluvními podmínkami, kdy v případě 
nedodrţení, dojde k uplatnění smluvních pokut. Provozní výdaje zahrnují nákupy 
surovin dle objednávek a také pravidelné fixní náklady spojené s provozem.  
Hlavním důvodem sestavení peněţního Cash Flow je podloţení, ţe podnik bude 
schopen splácet své závazky a nebude mít tak problém s likviditou.  
 
Tabulka 23: Plánované CF za období říjen 2015 - březen 2016 (Vlastní zpracování) 
Měsíc Říjen Listopad Prosinec Leden Únor Březen 
Počáteční stav 
peněţeních 
prostředků 
103 010 121 365 139 720 198 408 197 395 196 382 
Provozní příjmy 49 150 49 150 121 750 38 405 38 405 50 405 
Provozní výdaje 30 795 30 795 63 062 39 418 39 418 44 752 
Provozní Cash Flow 18 355 18 355 58 688 - 1 013 - 1 013 5 653 
Finanční Cash Flow 0 0 0 0 0 0 
Investiční  
Cash Flow 
0 0 0 0 0 0 
Celkové Cash Flow 121 365 139 720 198 408 197 395 196 382 202 035 
 
Tabulka 24: Plánované CF za období duben -  září 2016 (Vlastní zpracování) 
Měsíc Duben Květen Červen Červenec Srpen Září 
Počáteční stav 
peněţeních 
prostředků 
202 035 220 879 239 723 258 567 272 412 306 256 
Provozní příjmy 74 150 74 150 74 150 65 150 101 150 87 150 
Provozní výdaje 55 306 55 306 55 306 51 305 67 306 61 083 
Provozní Cash Flow 18 844 18 844 18 844 13 845 33 844 26 067 
Finanční Cash Flow 0 0 0 0 0 0 
Investiční  
Cash Flow 
0 0 0 0 0 0 
Celkové Cash Flow 220 879 239 723 258 567 272 412 306 256 332 323 
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Vzhledem k tomu, ţe podnik bude mít hospodářský rok jiný, neţ je kalendářní, dojde 
k úhradě daně z příjmu vţdy aţ v listopadu následujícího období. Z toho důvodu v níţe 
uvedené tabulace přibyla poloţka úhrada daně v jedenáctém měsíci. 
 
Tabulka 25: Plánované CF za období říjen 2016 – březen 2017 (Vlastní 
zpracování) 
Měsíc Říjen Listopad Prosinec Leden Únor Březen 
Počáteční stav 
peněţeních 
prostředků 
332 323 358 390 340 947 402 902 416 889 430 876 
Provozní příjmy 87 150 87 150 151 750 65 405 65 405 65 405 
Provozní výdaje 61 083 61 083 89 795 51 418 51 418 51 418 
Provozní Cash Flow 26 067 26 067 61 955 13 987 13 987 13 987 
Úhrada daně 0 - 43 510 0 0 0 0 
Finanční Cash Flow 0 0 0 0 0 0 
Investiční  
Cash Flow 
0 0 0 0 0 0 
Celkové Cash Flow 358 390 340 947 402 902 416 889 430 876 444 863 
 
A přehled Cash Flow za všechny tři roky u realistické varianty. 
Tabulka 26: Přehled CF za první tři roky – realistická varianta (Vlastní 
zpracování) 
Přehled CF za první tři roky – realistická varianta 
 1. ROK 2. ROK 3. ROK 
Počáteční stav 
peněţních prostředků 
103 010 332 323 624 038 
Příjmy z činnosti 823 165 1 086 165 1 102 165 
Výdaje za suroviny - 365 852 - 482 740 - 489 851 
Výdaje na provoz - 107 400 - 107 400 - 107 400 
Mzdové výdaje - 120 600 - 160 800 - 160 800 
Úhrada daně z příjmu  - 43 510 - 63 650 
Peněţní toky 
z investiční činnosti 
0 0 0 
Peněţní toky 
z finanční činnosti 
0 0 0 
Stav peněţních 
prostředků 
332 323 624 038 904 502 
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4.5.8 Bod zvratu 
Pomocí analýzy bodu zvratu lze zjistit, jaké je minimální mnoţství vyrobených 
kilogramů, aby došlo k pokrytí nákladů a podnik byl tak schopen uhradit své závazky.  
Fixní měsíční náklady jsou ve výši 22.350 Kč, kde je započítána i má mzda. Vzhledem 
k tomu, ţe podnik bude nabízet více produktů, tak jsem pro výpočet ceny (P) provedla 
průměr základních cen a získala tak průměrnou cenu 325 Kč/Kg. Variabilní náklady při 
této ceně by byly 145 Kč/Kg. 
Výpočet: 
FN = 22.350 Kč 
P = 325 Kč 
VaN = 145 Kč 
Q = ? 
QBEP = 22350/ (325-145) = 124, 16 = 125 kg 
 
Graf 16: Bod zvratu (Vlastní zpracování) 
 
4.5.9 Hodnocení finanční výkonnosti 
a) Rentabilita tržeb – níţe uvádím spočítanou rentabilitu trţeb za první tři roky 
podnikání a tu všech zpracovaných variant. 
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Tabulka 27: ROS – rentabilita trţeb (Vlastní zpracování) 
ROS – rentabilita trţeb 
Období 1. rok 2. rok 3. rok 
Optimistická 0,3083 0,3253 0,3279 
Realistická 0,2257 0,2500 0,2529 
Pesimistická 0,0589 0,0247 0,0271 
 
b) Návratnost investice 
Celkově bude do podniku vloţeno 200.000 Kč, z čehoţ 91.990 Kč bude pouţito na 
počáteční výdaje, které tvoří především vybavení provozovny. V rámci finančního 
plánu je tak vhodné spočítat, kdy dojde k navrácení této investice. Při výpočtu vycházím 
z provozního Cash Flow. 
Tabulka 28: Návratnost investice – realistická varianta (Vlastní zpracování) 
Návratnost investice – realistická varianta 
Měsíc Hodnota investice Provozní CF Investice - CF 
1. 91 990 18 356 73 634 
2. 73 634 18 356 55 278 
3. 55 278 58 689 0 
 
U realistické verze dojde k úhradě vstupní investice do prvních tří měsíců, coţ znamená, 
ţe od této doby bude tvořen zisk, který se bude moci vyuţít na další rozvoj podniku. 
U pesimistické varianty (výpočet v Příloze č. 7) dojde k úhradě vstupní investice po 
prvních 15 - ti měsících podnikání. 
Optimistická varianta má shodný výsledek s realistickou, tedy návratnost do 3 měsíců. 
Výpočet je opět v Příloze č. 7.  
 
4.5.10 Hodnocení rizik 
Pro optimální analyzování rizik je třeba si definovat kritéria, která jsou uvedena 
v tabulkách níţe. Pro výpočet hodnoty rizika se vychází z hodnoty pravděpodobnosti 
výskytu rizika a jeho dopadu. 
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Tabulka 29: Škála pravděpodobnosti rizika (Vlastní zpracování) 
Pravděpodobnost rizika Hodnota 
Fakticky nemoţné 0 – 1 
Malá 1,1 - 2 
Střední 2,1 – 3 
Velice pravděpodobné 3,1 – 4 
Prakticky jisté 4,1 - 5 
 
Tabulka 30: Škála dopadu rizika (Vlastní zpracování) 
Dopad rizika Hodnota 
Nezávaţný 0 – 1 
Malý 1,1 - 2 
Střední 2,1 – 3 
Významný 3,1 – 4 
Likvidační 4,1 - 5 
 
Tabulka 31: Rozdělení rizik (Vlastní zpracování) 
Riziko Hodnota rizika 
Běţné riziko 0 – 5 
Závaţné riziko 5,1 – 12 
Kritické riziko 12,1 - 25 
 
Na základě zvolených stupnic lze ohodnotit jednotlivá rizika, se kterými se můţe nový 
podnik setkat.  
 Riziko vstupu nového konkurenta 
Jak vychází z analýzy vnějšího okolí, tak přímý konkurent aktuálně na trhu není, ovšem 
najde se zde menší konkurence v oblasti cateringových sluţeb, které představují 
zejména místní restaurace. Vzhledem k tomu, ţe vstup do odvětví gastronomie není 
sloţitý, je třeba toto riziko brát v potaz. 
Hodnocení rizika: 
Pravděpodobnost 1,5 * Dopad 2,5 = 3,75 (Běţné riziko) 
 Malý zájem o sluţby 
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Zájem o sluţby by dle výzkumu neměl být malý, ovšem kaţdý nabízený produkt můţe 
být zákazníky přijat jinak, coţ by v konečném součtu mohlo být pro podnik nevýhodné. 
Je tedy třeba mít vhodně nastavené parametry sluţeb a to hlavně cenu a kvalitu. Vše 
musí být podpořeno kvalitním marketingem. 
Hodnocení rizika: 
Pravděpodobnost 1,8 * Dopad 3 = 5,4 (Závaţné riziko) 
V případě, ţe by toto riziko nastalo, bylo by potřeba začít řešit strukturu nabídky a její 
formu.  
 Špatná propagace 
Jestliţe bude propagace sluţeb neefektivní, nemůţe podnik očekávat, ţe bude na trhu 
úspěšný a jeho ziskovost tak bude ohroţena. 
Hodnocení rizika: 
Pravděpodobnost 2 * Dopad 2,6 = 5,2 (Závaţné riziko) 
 Nedodrţená kvalita 
Kvalita můţe být ohroţena hned z několika důvodů, mezi které patří nezkušení 
pracovníci, nekvalitní vstupní suroviny – dodavatelé, či špatná organizace práce. 
Veškeré tyto aspekty se musí brát v potaz, aby byla zajištěna spokojenost zákazníků. 
Hodnocení rizika: 
Pravděpodobnost 1,8 * Dopad 2,4 = 4,32 (Běţné riziko) 
Výše uvádím pouze rizika, která mohu očekávat hned z počátku podnikání a kterých se 
tak budu snaţit co nejvíce vyvarovat. Během podnikání je však třeba nadále rizika 
analyzovat a vyhodnocovat, aby se jim dalo včas předejít. 
 Zdraţení vstupních surovin 
Vzhledem k tomu, ţe ceny potravin neustále stoupají, je pravděpodobné, ţe dojde 
k navýšení výdajů na vstupní suroviny, coţ ovlivní i konečnou cenu výrobků. 
Hodnocení rizika: 
Pravděpodobnost 3 * Dopad 2 = 6 (Závaţné riziko) 
Abych předešla zvyšování cen výrobků, domluvím si s dodavateli stálé ceny 
dodávaných surovin, které budou nastaveny standardně na celý rok spolupráce. Vše 
bude ošetřeno smluvními podmínkami. Zároveň budu mapovat trh s dodavateli, abych 
mohla případně vyuţít výhodnější nabídky. 
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4.6 SWOT analýza nového podniku 
Na závěr podnikatelského plánu jsem zpracovala SWOT analýzu podniku ŠERY 
Cakes&Catering s. r. o., kde zhodnocuji největší silné a slabé stránky a také příleţitosti 
a moţné hrozby. 
Tabulka 32: SWOT analýza ŠERY Cakes&Catering (Vlastní zpracování) 
Silné stránky Slabé stránky 
Nízké počáteční náklady 
Financování z vlastních zdrojů 
Slabá konkurenční síla na cílovém trhu 
Originalita nabídky 
Individuální přístup 
Dostupnost sluţby 
Pomalý rozvoj firmy 
Malá provozovna – omezený příjem 
objednávek 
Hrozba substitutů 
Nezkušení pracovníci 
Příleţitosti Hrozby 
Nabídka poptávaného produktu 
Oslovení širokého spektra zákazníků 
Spolupráce se svatebními agenturami 
Rozšíření sluţeb 
Účast na veletrzích 
Spojení s konkurencí 
Konkurence místních restaurací 
Nedůvěra zákazníků v nový podnik 
Zvýšení ceny nájemného 
Sniţování výdajů domácností 
Růst cen potravin 
 
Mezi hlavní silné stránky podniku patří jeho nízké počáteční náklady, které lze 
financovat z vlastních zdrojů a nedojde tak k počátečnímu zadluţení díky cizímu 
kapitálu. Velkou předností je originalita nabídky, coţ souvisí i se slabou konkurenční 
sílou na trhu. Sluţba bude dobře dostupná a to i cenově. 
Hlavní slabou stránkou můţe být pomalý rozvoj firmy, neboť mám v plánu postupné 
rozšiřování sluţeb. Postupný rozvoj souvisí s vlastním financováním podniku, které 
bude omezené, a nemám v plánu vyuţít cizích finančních prostředků. Další slabinu by 
mohli tvořit i nezkušení pracovníci, kteří sice budou muset splňovat poţadavky na 
vzdělání a praxi, ovšem bude třeba si je prověřit, coţ se můţe i značně prodraţit. 
V budoucnu chci financovat i různé kurzy, které případným pracovníkům i mně rozšíří 
pracovní schopnosti. Ze slabé stránky by se tak mohla vyvinout dobrá příleţitost 
spočívající v rozšíření nabídky. 
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Příleţitosti podnikání jsou zaloţeny na vysoké poptávce na trhu, která převyšuje 
nabídku. Podnik díky svým sluţbám má moţnost oslovit široké spektrum zákazníků a to 
jak firemních, tak jednotlivců. Zároveň jako velkou příleţitost můţeme vnímat 
spolupráci se svatebními agenturami v okolí a hlavně v Brně. Jako příleţitost vidím  
i spojení s konkurencí, kde mám na mysli především místní restaurace, které mají 
k dispozici prostory pro konání různých společenských událostí, ovšem jejich nabídka 
není kompletní, coţ by se mohlo změnit. Z toho důvodu chci tyto konkurenty oslovit  
a jejich nabídku rozšířit například o svatební cukroví, či dorty na oslavy, díky čemuţ 
budou jejich sluţby komplexnější a mohou tak oslovit více zákazníků. 
Jako u kaţdého podniku, tak i zde tvoří největší hrozbu konkurence, která se na trhu 
můţe objevit, a mohou ji také představovat místní restaurace. Dalším negativem by bylo 
zvýšení ceny nájemného, coţ by navýšilo fixní náklady a muselo by se to odrazit i na 
konečné ceně sluţeb. Další hrozbou vyskytující se na trhu je zvyšování cen, coţ ovlivní 
i domácnosti, které začnou více šetřit a budou tak sniţovat své výdaje. 
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ZÁVĚR 
Cílem této diplomové práce bylo zpracování podnikatelského plánu na zaloţení podniku 
ŠERY Cakes&Catering s. r. o., který bude nabízet gastronomické sluţby se zaměřením 
na pečení cukroví, sluţeb cateringu a kuchařské kurzy. 
 
První část byla věnována teoretickým východiskům, která mi slouţila jako podklad pro 
vytvoření praktické části práce. V rámci teorie jsem popsala podnikatelský plán a jeho 
jednotlivé části, společnost s ručením omezeným a poţadavky pro její zaloţení, 
analytické nástroje vnitřní a vnější analýzy podniku a vše vyústilo ve finanční plán,  
na který byl kladen velký důraz v návrhové části. 
 
Po zpracování teoretické části jsem navázala částí analytickou, která se zabývá 
současnou situací na trhu. Na začátku jsem vymezila problém, následně jsem provedla 
analýzu SLEPTE a Porterův model pěti konkurenčních sil. Dále jsem vypracovala 
marketingový výzkum pomocí dotazníků a jeho výsledky jsem graficky prezentovala  
a okomentovala. 
 
Nejpodstatnější část práce je závěrečná, kde je zpracován samotný podnikatelský plán. 
Nově vznikající podnik bude mít právní formu společnosti s ručením omezeným a budu 
zde jedinou majitelkou, neboť splňuji veškeré podmínky plynoucí ze zákona. Má práce 
bude jak vedení společnosti, tak vytváření všech nabízených produktů. Z počátku budu 
ve firmě pracovat sama, ovšem časem a dle vývoje budu přibírat zaměstnance, kteří 
budou muset opět splňovat poţadavky na vzdělání a praxi. V rámci produktového 
portfolia bude podnik nabízet dorty, cukroví, různé dezerty, catering na míru, 
občerstvení a postupně budou zavedeny kuchařské kurzy. Zvolená nabídka vychází 
z poptávky na trhu, neboť v Rosicích a blízkém okolí není firma, která by nabízela 
obdobné sluţby. Rosice tak byly zvoleny i ze strategického hlediska, neboť tuto oblast 
velice dobře znám a lépe tak odhaduji poţadavky potencionálních zákazníků. Hlavním 
cílem podniku je nabízet kvalitní sluţby, které by měly být podpořeny i zpětnou vazbou 
od zákazníků.  
 
Po popisu podniku, harmonogramu a určení marketingového mixu jsem zpracovala 
finanční plán na období tří let a to ve variantách optimistické, pesimistické a realistické. 
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Základní kapitál společnosti jsem stanovila ve výši 200.000 Kč s tím, ţe je plně hrazen 
z vlastních zdrojů. Zřizovací výdaje tvoří především poplatky úřadům, právní sluţby či 
reklama a to ve společné výši 24.990 Kč. První velké výdaje tvoří především vybavení 
provozovny, kde se jedná o částku 70.500 Kč. I tak lze říci, ţe podnikání není z počátku 
náročné na kapitál. Dále jsem zpracovala přehled trţeb, ze kterých vychází i výsledek 
hospodaření, který generuje zisk ve všech variantách a firma tak bude schopna hradit 
své závazky i v případě, ţe nastane pesimistická varianta. Pro realistickou verzi jsem 
zpracovala plánovanou rozvahu aktiv a pasiv a doplnila o přehled plánovaného cash 
flow.  
 
Dalším důleţitým ukazatelem je bod zvratu, který ukazuje, ţe aby firma pokryla 
veškeré své závazky, je třeba, aby bylo produkováno 125 kilogramů výrobků při 
průměrné ceně 325 Kč/Kg. Po zpracování bodu zvratu jsem zanalyzovala rizika, která 
mohou podnikání doprovázet. Jako největší riziko vyšlo případné zdraţování surovin, 
které lze samozřejmě s vývojem trhu očekávat a je třeba tak počítat i s navýšením ceny 
produktů, coţ by mohlo negativně ovlivnit poptávku zákazníků a díky tomu by mohlo 
dojít ke sníţení zisku. Tomuto riziku se budu snaţit předejít smluvními cenami 
s dodavateli. Celý podnikatelský plán jsem zhodnotila závěrečnou SWOT analýzou, 
která ukazuje slabé a silné stránky podniku a jeho příleţitosti a hrozby. 
 
Vzhledem k tomu, ţe obor gastronomie se neustále vyvíjí, lze předpokládat, ţe firma 
bude mít při zachování kvality úspěch a bude se rozvíjet. 
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 Příloha č. 1 - Dotazník pro jednotlivce 
 
1) Vyuţili jste někdy cateringových sluţeb (či jste byli na akci, kterou pořádala 
cateringová firma)? 
a) ano  
b) ne    
 
2) Znáte v okolí nějakou cateringovou firmu (či restauraci, která tyto sluţby 
nabízí)? 
a) ano  
b) ne  
 
3) Obrátili byste se na cateringovou firmu pro přípravu oslavy na klíč (svatba, 
narozeniny, firemní akce)? 
a) ano 
b) ne  
 
4) Vyuţili byste objednání občerstvení (studená kuchyně, zákusky, atd.) přes 
internetový e-shop s dovozem? 
a) ano 
b) ne  
 
5) Zaujala Vás nabídka nového podniku z úvodu dotazníku? 
a) ano, je zajímavá  
b) ne, nezaujala mne 
 
6) Pokud ano, vyuţili byste sluţeb uvedeného podniku – dorty na zakázku, cukroví 
– vánoční, kuchařské kurzy, atd. 
a) ano, určitě bych sluţeb vyuţil/a  
b) nevím, ale nabídka se mi líbí 
 
7) Kolik byste byli ochotni zaplatit za kuchařský kurz (poukaz na kurz)? 
a) do 1000 Kč 
b) 1001 - 2000 Kč 
c) 2001 – 3000 Kč 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Příloha č. 2 – Dotazník pro firmy 
 
1) Jak velká společnost jste? 
a) mikropodnik (do 9 zaměstnanců)  
b) malá (10 – 99 zaměstnanců)  
c) střední (100-499)  
d) velká (500 a víc zaměstnanců) 
 
2) Vyuţíváte cateringových sluţeb? 
a) Ano 
b) Ne  
 
3) V případě, ţe ano, jak často je vyuţíváte? 
a) 1x ročně  
b) 2-5x ročně  
c) Měsíčně  
d) Častěji 
 
4) Obracíte se vţdy na stejného poskytovatele cateringových sluţeb, či vyuţíváte i 
nových nabídek? 
a) jsme věrní jedné cateringové společnosti  
b) obracíme se na různé společnosti nabízející catering  
 
5) Jak jste spokojeni s doposud poskytovanými sluţbami? 
a) vynikající  
b) velmi dobré 
c) dobré  
d) nedostatečné  
 
6) Kolik průměrně ročně zaplatíte za cateringové sluţby? 
a) do 20 tis. Kč  
b) do 20 tis. Kč  
c) do 40 tis. Kč  
d) více  
 
7) Co je pro Vás rozhodující při výběru dodavatele cateringu? 
a) kvalita 
b) cena 
c) originalita nabídky 
d) dostupnost  
 
7) Zaujala Vás nabídka nového podniku a vyuţili byste jeho sluţby? 
a) ano  
b) spíše ano  
c) spíše ne  
d) ne 
 
 
 
 Příloha č. 3 – Přehled trţeb - rozpis dle výrobků (všechny varianty) 
1. rok 
Měsíc Sluţby Optimistická Pesimistická Realistická 
  Svatební cukroví 42000 14000 28000 
Říjen Dorty 14640 3660 9150 
  Ostatní 20000 6000 12000 
Celkem 76640 23660 49150 
  Svatební cukroví 42000 14000 28000 
Listopad Dorty 14640 3660 9150 
  Ostatní 20000 6000 12000 
Celkem 76640 23660 49150 
  Svatební cukroví 35000 7000 21000 
  Dorty 14640 3660 9150 
Prosinec Ostatní 20000 6000 12000 
  Malý catering 30000 15000 22000 
  Vánoční cukroví 96000 32000 57600 
Celkem 195640 63660 121750 
  Svatební cukroví 28000 7000 14000 
Leden Dorty 10980 2745 6405 
  Ostatní 15000 4000 8000 
  Malý catering 15000 6000 10000 
Celkem 68980 19745 38405 
  Svatební cukroví 28000 7000 14000 
Únor Dorty 10980 2745 6405 
  Ostatní 15000 4000 8000 
  Malý catering 15000 6000 10000 
Celkem 68980 19745 38405 
  Svatební cukroví 35000 14000 21000 
Březen Dorty 10980 2745 6405 
  Ostatní 15000 4000 8000 
  Malý catering 20000 10000 15000 
Celkem 80980 30745 50405 
  Svatební cukroví 42000 14000 28000 
Duben Dorty 14640 5490 9150 
  Ostatní 25000 10000 15000 
  Catering 30000 15000 22000 
Celkem 111640 44490 74150 
  Svatební cukroví 42000 14000 28000 
Květen Dorty 14640 5490 9150 
  Ostatní 25000 10000 15000 
  Catering 30000 15000 22000 
Celkem 111640 44490 74150 
  Svatební cukroví 42000 14000 28000 
Červen Dorty 14640 5490 9150 
  Ostatní 25000 10000 15000 
  Catering 30000 15000 22000 
 Celkem 111640 44490 74150 
  Svatební cukroví 35000 7000 21000 
Červenec Dorty 14640 5490 9150 
  Ostatní 25000 10000 15000 
  Catering 30000 15000 20000 
Celkem 104640 37490 65150 
  Svatební cukroví 42000 14000 28000 
  Dorty 14640 5490 9150 
Srpen Ostatní 25000 10000 15000 
  Catering 30000 15000 22000 
  Kuchařské kurzy 42000 18000 27000 
Celkem 153640 62490 101150 
  Svatební cukroví 35000 14000 21000 
  Dorty 14640 5490 9150 
Září Ostatní 25000 10000 15000 
  Catering 25000 10000 15000 
  Kuchařské kurzy 42000 18000 27000 
Celkem 141640 57490 87150 
Celkem za celý rok 1302700 472155 823165 
    
2. rok 
 Měsíc Sluţby Optimistická Pesimistická Realistická 
  Svatební cukroví 35000 7000 21000 
Říjen Dorty 14640 5490 9150 
  Ostatní 25000 10000 15000 
  Catering 25000 10000 15000 
  Kuchařské kurzy 42000 18000 27000 
Celkem 141640 50490 87150 
  Svatební cukroví 35000 7000 21000 
Listopad Dorty 14640 5490 9150 
  Ostatní 25000 10000 15000 
  Catering 25000 10000 15000 
  Kuchařské kurzy 42000 18000 27000 
Celkem 141640 50490 87150 
  Svatební cukroví 35000 7000 21000 
  Dorty 14640 5490 9150 
Prosinec Ostatní 25000 10000 15000 
  Catering 30000 15000 22000 
  Kuchařské kurzy 42000 18000 27000 
  Vánoční cukroví 96000 32000 57600 
Celkem 242640 87490 151750 
  Svatební cukroví 28000 7000 14000 
Leden Dorty 10980 2745 6405 
  Ostatní 15000 4000 8000 
  Catering 20000 6000 10000 
  Kuchařské kurzy 42000 15000 27000 
 Celkem 115980 34745 65405 
  Svatební cukroví 28000 7000 14000 
Únor Dorty 10980 2745 6405 
  Ostatní 15000 4000 8000 
  Catering 20000 6000 10000 
  Kuchařské kurzy 42000 15000 27000 
Celkem 115980 34745 65405 
  Svatební cukroví 28000 7000 14000 
Březen Dorty 10980 2745 6405 
  Ostatní 15000 4000 8000 
  Catering 20000 6000 10000 
  Kuchařské kurzy 42000 15000 27000 
Celkem 115980 34745 65405 
  Svatební cukroví 42000 14000 28000 
Duben Dorty 14640 5490 9150 
  Ostatní 25000 10000 15000 
  Kuchařské kurzy 42000 15000 27000 
  Catering 30000 15000 22000 
Celkem 153640 59490 101150 
  Svatební cukroví 42000 14000 28000 
Květen Dorty 14640 5490 9150 
  Ostatní 25000 10000 15000 
  Kuchařské kurzy 42000 15000 27000 
  Catering 30000 15000 22000 
Celkem 153640 59490 101150 
  Svatební cukroví 42000 14000 28000 
Červen Dorty 14640 5490 9150 
  Ostatní 25000 10000 15000 
  Kuchařské kurzy 42000 15000 27000 
  Catering 30000 15000 22000 
Celkem 153640 59490 101150 
  Svatební cukroví 42000 14000 28000 
Červenec Dorty 14640 5490 9150 
  Ostatní 25000 10000 15000 
  Catering 30000 15000 20000 
Celkem 111640 44490 72150 
  Svatební cukroví 42000 14000 28000 
  Dorty 14640 5490 9150 
Srpen Ostatní 25000 10000 15000 
  Catering 30000 15000 22000 
  Kuchařské kurzy 42000 18000 27000 
Celkem 153640 62490 101150 
  Svatební cukroví 35000 7000 21000 
  Dorty 14640 5490 9150 
Září Ostatní 25000 10000 15000 
  Catering 25000 12000 15000 
  Kuchařské kurzy 42000 18000 27000 
 Celkem 141640 52490 87150 
Celkem za celý rok 1741700 630645 1086165 
 
3. rok 
  Sluţby Optimistická Pesimistická Realistická 
  Svatební cukroví 35000 7000 21000 
Říjen Dorty 14640 5490 9150 
  Ostatní 25000 10000 15000 
  Catering 25000 12000 15000 
  Kuchařské kurzy 42000 18000 27000 
Celkem 141640 52490 87150 
  Svatební cukroví 35000 7000 21000 
Listopad Dorty 14640 5490 9150 
  Ostatní 25000 10000 15000 
  Catering 25000 12000 15000 
  Kuchařské kurzy 42000 18000 27000 
Celkem 141640 52490 87150 
  Svatební cukroví 35000 7000 21000 
  Dorty 14640 5490 9150 
Prosinec Ostatní 25000 10000 15000 
  Catering 25000 12000 15000 
  Kuchařské kurzy 42000 18000 27000 
  Vánoční cukroví 96000 32000 57600 
Celkem 237640 84490 144750 
  Svatební cukroví 28000 7000 14000 
Leden Dorty 10980 2745 6405 
  Ostatní 15000 4000 8000 
  Catering 20000 6000 10000 
  Kuchařské kurzy 42000 15000 27000 
Celkem 115980 34745 65405 
  Svatební cukroví 28000 7000 14000 
Únor Dorty 10980 2745 6405 
  Ostatní 15000 4000 8000 
  Catering 20000 6000 10000 
  Kuchařské kurzy 42000 15000 27000 
Celkem 115980 34745 65405 
  Svatební cukroví 28000 7000 14000 
Březen Dorty 10980 2745 6405 
  Ostatní 15000 4000 8000 
  Catering 20000 6000 10000 
  Kuchařské kurzy 42000 15000 27000 
Celkem 115980 34745 65405 
  Svatební cukroví 42000 14000 28000 
 Duben Dorty 14640 5490 9150 
  Ostatní 25000 10000 15000 
  Kuchařské kurzy 42000 15000 27000 
  Catering 40000 18000 25000 
Celkem 163640 62490 104150 
  Svatební cukroví 42000 14000 28000 
Květen Dorty 14640 5490 9150 
  Ostatní 25000 10000 15000 
  Kuchařské kurzy 42000 15000 27000 
  Catering 40000 18000 25000 
Celkem 163640 62490 104150 
  Svatební cukroví 42000 14000 28000 
Červen Dorty 14640 5490 9150 
  Ostatní 25000 10000 15000 
  Kuchařské kurzy 42000 15000 27000 
  Catering 40000 18000 25000 
Celkem 163640 62490 104150 
  Svatební cukroví 42000 14000 28000 
Červenec Dorty 14640 5490 9150 
  Ostatní 25000 10000 15000 
  Catering 30000 15000 20000 
Celkem 111640 44490 72150 
  Svatební cukroví 42000 14000 28000 
  Dorty 14640 5490 9150 
Srpen Ostatní 25000 10000 15000 
  Catering 30000 15000 22000 
  Kuchařské kurzy 42000 18000 27000 
Celkem 153640 62490 101150 
  Svatební cukroví 42000 14000 28000 
  Dorty 14640 5490 9150 
Září Ostatní 25000 10000 15000 
  Catering 30000 15000 22000 
  Kuchařské kurzy 42000 18000 27000 
Celkem 153640 62490 101150 
Celkem za celý rok 1778700 650645 1102165 
     
 
 
 
 
 
 
 Příloha č. 4 - Cash Flow – optimistická varianta (zbývajících 18 měsíců) 
CF – optimistická varianta (2 rok) 
Měsíc Duben Květen Červen Červenec Srpen Září 
Počáteční stav 
peněţeních prostředků 
444 863 478 707 512 551 546 395 564 128 597 972 
Provozní příjmy 101 150 101 150 101 150 72 150 101 150 87 150 
Provozní výdaje 67 306 67 306 67 306 54 417 67 306 61 084 
Provozní Cash Flow 33 844 33 844 33 844 17 733 33 844 26 066 
Finanční Cash Flow 0 0 0 0 0 0 
Investiční  
Cash Flow 
0 0 0 0 0 0 
Celkové Cash Flow 478 707 512 551 546 395 564 128 597 972 624 038 
 
CF – optimistická varianta (3. rok) 
Měsíc Říjen Listopad Prosinec Leden Únor Březen 
Počáteční stav 
peněţeních prostředků 
624 038 650 104 612  520 670 587 684 573 698 559 
Provozní příjmy 87 150 87 150 144 750 65 405 65 405 65 405 
Provozní výdaje 61 084 61 084 86 683 51 419 51 419 51 419 
Provozní Cash Flow 26 066 26 066 58 067 13 986 13 986 13 986 
Úhrada daně  - 63 650     
Finanční Cash Flow 0 0 0 0 0 0 
Investiční  
Cash Flow 
0 0 0 0 0 0 
Celkové Cash Flow 650 104 612 520 670 587 684 573 698 559 712 545 
 
Měsíc Duben Květen Červen Červenec Srpen Září 
Počáteční stav 
peněţeních prostředků 
712 545 748 056 783 567 819 078 836 812 870 657 
Provozní příjmy 104 150 104 150 104 150 72 150 101 150 101 150 
Provozní výdaje 68 639 68 639 68 639 54 416 67 305 67 305 
Provozní Cash Flow 35 511 35 511 35 511 17 734 33 845 33 845 
Finanční Cash Flow 0 0 0 0 0 0 
Investiční  
Cash Flow 
0 0 0 0 0 0 
Celkové Cash Flow 748 056 783 567 819 078 836 812 870 657 904 502 
 
 Příloha č. 5 - Cash Flow – pesimistická varianta 
1. rok 
Měsíc Říjen Listopad Prosinec Leden Únor Březen 
Počáteční stav 
peněţeních prostředků 
103 010 107 204 111 398 137 815 126 435 115 055 
Provozní příjmy 23 660 23 660 63 660 19 745 19 745 30 745 
Provozní výdaje 19 466 19 466 37 243 31 126 31 126 36 015 
Provozní Cash Flow 4 194 4 194 26 417 - 11 380 - 11 380 - 5 270 
Finanční Cash Flow 0 0 0 0 0 0 
Investiční  
Cash Flow 
0 0 0 0 0 0 
Celkové Cash Flow 107 204 111 398 137 815 126 435 115 055 109 785 
 
Měsíc Duben Květen Červen Červenec Srpen Září 
Počáteční stav 
peněţeních prostředků 
109 785 112 152 114 519 116 886 115 363 127 729 
Provozní příjmy 44 490 44 490 44 490 37 490 62 490 57 490 
Provozní výdaje 42 123 42 123 42 123 39 013 50 124 47 901 
Provozní Cash Flow 2 367 2 367 2 367 - 1 523 12 366 9 589 
Finanční Cash Flow 0 0 0 0 0 0 
Investiční  
Cash Flow 
0 0 0 0 0 0 
Celkové Cash Flow 112 152 114 519 116 886 115 363 127 729 137 318 
 
2. rok 
Měsíc Říjen Listopad Prosinec Leden Únor Březen 
Počáteční stav 
peněţeních prostředků 
137 318 143 018 142 258 168 513 165 466 162 419 
Provozní příjmy 50 490 50 490 57 490 34 745 34 745 34 745 
Provozní výdaje 44 790 44 790 61 235 37 792 37 792 37 792 
Provozní Cash Flow 5 700 5 700 26 255 - 3 047 - 3 047 - 3 047 
Úhrada daně  - 6 460     
Finanční Cash Flow 0 0 0 0 0 0 
Investiční  
Cash Flow 
0 0 0 0 0 0 
Celkové Cash Flow 143 018 142 258 168 513 165 466 162 419 159 372 
  
Měsíc Duben Květen Červen Červenec Srpen Září 
Počáteční stav 
peněţeních prostředků 
159 372 170 072 180 772 191 472 193 838 206 205 
Provozní příjmy 59 490 59 490 59 490 44 490 62 490 52 490 
Provozní výdaje 48 790 48 790 48 790 42 124 50 123 45 679 
Provozní Cash Flow 10 700 10 700 10 700 2 366 12 367 6 811 
Finanční Cash Flow 0 0 0 0 0 0 
Investiční  
Cash Flow 
0 0 0 0 0 0 
Celkové Cash Flow 170 072 180 772 191 472 193 838 206 205 213 016 
 
3. rok 
Měsíc Říjen Listopad Prosinec Leden Únor Březen 
Počáteční stav 
peněţeních prostředků 
213 016 219 827 211 058 235 647 232 600 229 553 
Provozní příjmy 52 490 52 490 84 490 34 745 34 745 34 745 
Provozní výdaje 45 490 45 490 59 901 37 792 37 792 37 792 
Provozní Cash Flow 6 811 6 811 24 589 - 3 047 - 3 047 - 3 047 
Úhrada daně  - 15 580     
Finanční Cash Flow 0 0 0 0 0 0 
Investiční  
Cash Flow 
0 0 0 0 0 0 
Celkové Cash Flow 219 827 211 058 235 647 232 600 229 553 226 506 
 
Měsíc Duben Květen Červen Červenec Srpen Září 
Počáteční stav 
peněţeních prostředků 
226 506 238 873 251 240 263 607 265 973 278 339 
Provozní příjmy 62 490 62 490 62 490 44 490 62 490 62 490 
Provozní výdaje 50 123 50 123 50 123 42 124 50 124 50 124 
Provozní Cash Flow 12 367 12 367 12 367 2 366 12 366 12 366 
Finanční Cash Flow 0 0 0 0 0 0 
Investiční  
Cash Flow 
0 0 0 0 0 0 
Celkové Cash Flow 238 873 251 240 263 607 265 973 278 339 290 705 
 
 Přehled CF za tři roky – pesimistická varianta 
 1. ROK 2. ROK 3. ROK 
Počáteční stav peněţních 
prostředků 
103 010 137 318 213 016 
Příjmy z činnosti 472 155 630 645 650 645 
Výdaje za suroviny - 209 847 - 280 287 - 289 176 
Výdaje na provoz - 107 400 - 107 400 - 107 400 
Mzdové výdaje - 120 600 - 160 800 - 160 800 
Úhrada daně z příjmu  - 6 460 - 15 580 
Peněţní toky z investiční 
činnosti 
0 0 0 
Peněţní toky z finanční 
činnosti 
0 0 0 
Stav peněţních prostředků 137 318 213 016 290 705 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Příloha č. 6 - Optimistická varianta – Cash flow 
1. rok 
Měsíc Říjen Listopad Prosinec Leden Únor Březen 
Počáteční stav 
peněţeních prostředků 
103 010 136 638 170 266 270 005 285 977 301 949 
Provozní příjmy 76 640 76 640 195 640 68 980 68 980 80 980 
Provozní výdaje 43 012 43 012 95 901 53 008 53 008 58 341 
Provozní Cash Flow 33 628 33 628 99 739 15 972 15 972 22 639 
Finanční Cash Flow 0 0 0 0 0 0 
Investiční  
Cash Flow 
0 0 0 0 0 0 
Celkové Cash Flow 136 638 170 266 270 005 285 977 301 949 324 588 
 
Měsíc Duben Květen Červen Červenec Srpen Září 
Počáteční stav 
peněţeních prostředků 
324 588 364 260 403 932 443 604 479 387 542 393 
Provozní příjmy 111 640 111 640 111 640 104 640 153 640 141 640 
Provozní výdaje 71 968 71 968 71 968 68 857 90 634 85 301 
Provozní Cash Flow 39 672 39 672 39 672 35 783 63 006 56 339 
Finanční Cash Flow 0 0 0 0 0 0 
Investiční  
Cash Flow 
0 0 0 0 0 0 
Celkové Cash Flow 364 260 403 932 443 604 479 387 542 393 598 732 
 
2. rok 
Měsíc Říjen Listopad Prosinec Leden Únor Březen 
Počáteční stav 
peněţeních prostředků 
598 732 655 071 617 360 729 810 771 894 813 978 
Provozní příjmy 141 640 141 640 242 640 115 980 115 980 115 980 
Provozní výdaje 85 301 85 301 130 190 73 896 73 896 73 896 
Provozní Cash Flow 56 339 56 339 112 450 42 084 42 084 42 084 
Úhrada daně  - 94 050     
Finanční Cash Flow 0 0 0 0 0 0 
Investiční  
Cash Flow 
0 0 0 0 0 0 
Celkové Cash Flow 655 071 617 360 729 810 771 894 813 978 856 062 
 
 Měsíc Duben Květen Červen Červenec Srpen Září 
Počáteční stav 
peněţeních prostředků 
856 062 919 067 982 072 1 045 077 1 084 749 1 147 754 
Provozní příjmy 153 640 153 640 153 640 111 640 153 640 141 640 
Provozní výdaje 90 635 90 635 90 635 71 968 90 635 85 301 
Provozní Cash Flow 63 005 63 005 63 005 39 672 63 005 56 339 
Finanční Cash Flow 0 0 0 0 0 0 
Investiční  
Cash Flow 
0 0 0 0 0 0 
Celkové Cash Flow 919 067 982 072 1 045 077 1 084 749 1 147 754 1 204 093 
 
3. rok 
Měsíc Říjen Listopad Prosinec Leden Únor Březen 
Počáteční stav 
peněţeních prostředků 
1 204 093 1 260 431 1 183 959 1 293 631 1 334 714 1 377 797 
Provozní příjmy 141 640 141 640 237 640  115 980 115 980 115 980 
Provozní výdaje 85 302 85 302 127 968 73 897 73 897 73 897 
Provozní Cash Flow 56 338 56 338 109 672 42 083 42 083 42 083 
Úhrada daně  - 132 810     
Finanční Cash Flow 0 0 0 0 0 0 
Investiční  
Cash Flow 
0 0 0 0 0 0 
Celkové Cash Flow 1 260 431 1 183 959 1 293 631 1 335 714 1 377 797 1 419 880 
 
Měsíc Duben Květen Červen Červenec Srpen Září 
Počáteční stav 
peněţeních prostředků 
1 419 880 1 488 441 1 557 002 1 625 563 1 665 235 1 728 240 
Provozní příjmy 163 640 163 640 163 640 111 640 153 640 153 640 
Provozní výdaje 95 079 95 079 95 079 71 968 90 635 90 635 
Provozní Cash Flow 68 561 68 561 68 561 39 672 63 005 63 005 
Finanční Cash Flow 0 0 0 0 0 0 
Investiční  
Cash Flow 
0 0 0 0 0 0 
Celkové Cash Flow 1 488 411 1 557 002 1 625 563 1 665 235 1 728 240 1 791 245 
 
 
 
 
 Přehled CF za tři roky – optimistická varianta 
 1. ROK 2. ROK 3. ROK 
Počáteční stav peněţních 
prostředků 
103 010 598 732 1 204 093 
Příjmy z činnosti 1 302 700 1741 700 1 778 700 
Výdaje za suroviny - 578 978 - 774 089 - 790 553 
Výdaje na provoz - 107 400 - 107 400 - 107 400 
Mzdové výdaje - 120 600 - 160 800 - 160 800 
Úhrada daně z příjmu  - 94 050 - 132 810 
Peněţní toky z investiční 
činnosti 
0 0 0 
Peněţní toky z finanční 
činnosti 
0 0 0 
Stav peněţních prostředků 598 732 1 204 093 1 791 230 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Příloha č. 7 - Návratnost investice 
Návratnost investice – pesimistická varianta 
Měsíc Hodnota investice Provozní CF Investice - CF 
1. 91 990 4 194 87 796 
2. 87 796 4 194 83 602 
3. 83 602 26 417 57 185 
4. 57 185 -11 380 57 185 
5. 57 185 -11 380 57 185 
6. 57 185 -5 270 57 185 
7. 57 185 2 367 54 818 
8. 54 818 2 367 52 451 
9. 52 451 2 367 50 084 
10. 50 084 -1 523 50 084 
11. 50 084 12 366 37 718 
12. 37 718 9 589 28 129 
13. 28 129 5 700 22 429 
14. 22 429 -760 (úhrada daně) 22 429 
15. 22 429 26 255 0 
 
  
Návratnost investice – optimistická varianta 
Měsíc Hodnota investice Provozní CF Investice - CF 
1. 91 990 33 628 58 362 
2. 58 362 33 628 24 734 
3. 24 734 99 739 0 
 
 
 
